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ABSTRAKT

Shqipéria vijon té béjé hapa pérpara né tranzicionin e saj nga njé ekonomi e
mbyllur né njé ekonomi t€ tregut t&€ hapur. Vendi po ndjek né ményré agresive agjendén
e saj t€ integrimit euro-atlantik dhe aktualisht po punon drejt plotésimit t€ kérkesave té
BE-sé pér té filluar negociatat e pranimit. Q&llimi 1 kétij studimi éshté t&€ analizohen sfidat
dhe barrierat e perceptuara té bizneseve shqiptare pér t€ konkurruar né€ tregun e ardhshém
europian. Instrumenti i pérdorur ishte njé pyetésor prej 50 elementésh dhe pjesémarrésve,
ku organizatat shqiptare (N = 163) nga sektoré t€ ndryshém té ekonomisé dhe u ndoq
metoda e rastit studimor. T€ dhénat jané€ analizuar duke pé&rdorur Microsoft Excel 2010
dhe IBM SPSS 20.

Disa nga gjetjet mé kryesore t€ kétij studimi tregojn€ problemet mé urgjente me té
cilat pérballen kompanité shqiptare gjaté eksportimit, té cilat jané: mungesa e planifikimit
né lidhje me eksportin, nivele té larta t€ rrezikut shogérues dhe véshtirési né gjetjen e
klientéve t€ rinj n€ BE. Gjithashtu, bizneset shqiptare preferojné t€ investojné né fushén
e zhvillimit dhe hedhjes né treg t€ produkeve/shérbimeve té reja, si dhe né rritjen e
qarkullimit vjetor duke hapur tregje té reja. Tri barrierat mé t€ médha né€ kéndvéshtrimin
e kétyre bizneseve jané: konkurrenca e tregut, situata ekonomike dhe politika fiskale.
Mjedisi dhe pérgjegjésia sociale Eshté njé tjetér element 1 konsideruar; rezultatet tregojné
se shumica e bizneseve shqiptare mendojné se nuk &shté né pérgjegjésiné e tyre qé té
investojné né kété drejtim. Limitimi mé 1 madh 1 kétij studimi lidhet me faktin se pyetésori

éshté vetévlerésues dhe vértetésia e pérgjigjeve té tyre éshté e diskutueshme.
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ABSTRACT

Albania continues to make progress in its transition from a closed economy to an
open market economy. The country is aggressively pursuing its Euro-Atlantic integration
agenda and is currently working on meeting EU requirements to start accession
negotiations. The purpose of this study was to analyze the challenges and perceived
barriers of Albanian businesses to compete in the future European market. The instrument
used was a questionnaire of 50 items and participants where Albanian organizations (N =
163) from different sectors of the economy and the case study method was followed. The
data was analyzed using Microsoft Excel 2010 and IBM SPSS 20.

Some of the main findings of this study show the most urgent problems
faced by Albanian companies during exportation are: lack of export planning, high levels
of associated risk and difficulties in finding new customers in the EU. Also, Albanian
businesses prefer to invest in the development and marketing of new products / services and
increase annual turnover by opening up new markets. The three biggest barriers to these
businesses are: market competition, economic situation and fiscal policy. Environment
and social responsibility is another considered element, the results show that most of
the Albanian businesses think it is not their responsibility to invest in this direction. The
greatest limitation of this study relates to the fact that the questionnaire is self-evaluating

and the truthfulness of their responses is questionable.
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KAPITULLI I: HYRJE

1.1 Motivimi i studimit dhe shtrimi i problemit

Eshté véné re nga Tambunan (2008) qé Ndérmarrjet e Vogla dhe t&€ Mesme luajné
njé rol jeté€sor né zhvillimin ekonomik, pasi ato kané qené burimi kryesor i rritjes sé
punésimit dhe rritjes s€ prodhimit si né zhvillim, ashtu edhe né vendet e zhvilluara. N¢é
vendet né zhvillim, rolet e NVM-ve béhen mé t€ réndésishme, pasi ato kané potencial pér
pérmirésimin e shpérndarjes sé€ té ardhurave, krijimin e punésimit, reduktimin e varférisé
dhe rritjen e eksporteve. Ato gjithashtu ¢ojné né zhvillimin e ndérmarrjeve, industris€ dhe
ekonomisé rurale.

Sipas Kachembere (2011), ndérmarrjet e vogla dhe t& mesme luajné njé rol t&
réndésishém né promovimin e rritjes ekonomike né vend dhe zhvillimin e barabarté té
géndrueshém. Shkalla e lart€ e rritjes ekonomike kontribuon né zhvillimin ekonomik
dhe shoqéror, si dhe né zvogélimin e varférisé. Sidoqofté, kjo varet shumé nga cilésia e
rritjes. Cilésia e rritjes pérfshin: pérbérjen e rritjes, pérhapjen - shpérndarjen e saj dhe, mé
e réndésishmja, shkallén e qéndrueshmérisé.

Mekanizmat e tregut, megjithése aspak té pérsosura, kané déshmuar me kalimin e
kohés se jané distributori mé efikas dhe 1 besueshém 1 burimeve ekonomike. Ata ofrojné
perspektiva pér rritje ekonomike dhe njé standard mé t€ lart€ jetese, i cili nuk mund
té arrihet nga sistemet e planifikuara ekonomike. Kéta mekanizma, té cilét tashmé jané
adoptuar edhe né Shqipéri, u ofrojné konsumatoréve njé gamé mé té€ gjeré zgjedhjesh qé
mund t€ kené gené né dispozicion né njé ményré tjetér. Vendet e orientuara nga tregu kané
gjithashtu mundésiné pér t’u bashkuar me ekonominé e tregut dhe pér té pérfituar nga risité

né teknologji, nga pérmirésimet kuantike né shpejtésin€ e pérpunimit t&€ informacionit, si
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dhe duke hyré né tregje té reja, e cila tani €shté karakteristiké e njé sistemi relativisht
modern dhe t€ ndérvarur né botg.

Globalizimi ekonomik dhe objektivi i Shqipéris€é pér té 1évizur drejt tregut
europian jané faktoré qé€ ¢ojné drejt nj€ tregu mé t€ hapur dhe ndihmojné né reduktimin
apo largimin e pengesave. Marréveshjet e tregtisé sé lir€ qé jané nénshkruar jané
vetém fillimi i procesit té integrimit. N& kété kontekst, importet dhe eksportet midis
vendeve po béhen mé pak té kontrolluara nga qeveria dhe po pérgatisin terrenin
pér njé nivel mé t&€ larté€ t&€ konkurrencés s€ liré midis prodhuesve té€ mallrave dhe
shérbimeve.

Procesi i Stabilizim - Asocimit pérfshin njé numér aktivitetesh dhe marrédhéniesh
midis vendit né fjalé dhe Bashkimit Europian, si dhe njé miratimi gradual té legjislacionit
t¢ BE-sé¢ nga vendi nénshkrues. N¢& thelb, ky proces pérfshin vendosjen e njé séré
marréveshjesh dypaléshe ndérmjet vendit nénshkrues dhe BE-sé€, né€ lidhje, ndér té€ tjera,
me tarifat doganore pér industrin€ dhe bujqésing, té€ drejtat e pronésisé intelektuale dhe
procedurat e standardizimit dhe certifikimit.

Shqipéria €sht€ njé vend né tranzicion dhe pas periudhés sé¢ komunizmit
ka gené né njé rrugé t€ véshtiré pér tejkalimin e shumé véshtirésive sociale, politike
dhe ekonomike. Eshté béré shumé pérparim dhe kjo shihet né rritjen e t&¢ Ardhurave
Kombétare, pasi Shqipéria tani €shté njé vend me té ardhura t€ mesme dhe gjithashtu
ka arritur t& pérmbushé kriteret e anétarésimit t€ NATO-s dhe VISA-s. Tani pér tani,
sfida mé e madhe pér Shqipériné €shté pérmbushja e kérkesave pér té gené njé€ kandidat
potencial pér anétarésimin né¢ Bashkimin Europian. Pérmbushja e kétyre kérkesave do té
jeté ngjarja mé e madhe historike pér Shqipérin€. Késhtu, duke gené anétar i BE-sé do t&

thot€ gjithashtu hyrja né tregun e pérbashkét europian.
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Shqipéria ka pérjetuar njé periudhé t€ véshtiré tranzicioni, e karakterizuar nga
pérpjekjet pér t€ krijuar nj€ sistem ekonomik t€ orientuar drejt tregut té lir€. Pérkundér
véshtirésive t€ hasura gjat€ procesit t€ tranzicionit, Shqipéria ka béré progres né
stabilitetin makroekonomik dhe reformat strukturore. Né ditét e sotme, ekonomia e
vendit toné €shté béré pjesé€ integrale e nismave pér liberalizimin dhe Iehtésimin e tregtisé
me vendet e Bashkimit Europian. Pjesémarrja aktive n€ kéto iniciativa rrit mundésité e
ekonomisé shqiptare pér t’u specializuar dhe né té njéjtén kohé kérkon angazhim drejt
rritjes s€ konkurrencés. Pér secilin vend, treguesit e tregtisé s€ jashtme pasqyrojné nivelin
e zhvillimit ekonomik dhe fitimin reciprok, prandaj analiza dhe vlerésimi i1 treguesve
tregtaré kané njé réndési té vecanté.

Shqipéria tani pérballet me njé sfidé t€ re pér rritjen e konkurrencés né tregun
ndérkombétar dhe qéllimin e hyrjes né Bashkimin Europian. Pikérisht né kété analizé
géndron edhe qéllimi kryesor i kétij disertacioni, i cili pasqyron njé analizé t& thelluar
té gjendjes aktuale t€ bizneseve shqiptare e mé pas nxirren konkluzione té vlefshme né
lidhje me aftésiné€ e Shqipérisé pér t€ konkurruar né tregun Europian né njé t€ ardhme jo
té largét. Kolona kryesore né té cilén éshté mbéshtetur ky studim éshté pikérisht pyetja:
“A jané gati kompanité shqiptare pér té konkurruar né€ tregun Europian?”. Ky pérbén

qéllimin kryesor té disertacionit, i cili shtjellohet me detaje specifike né seksionet vijuese.

1.2 Sipérmarrja né ditét sotme

Studiues té ndryshém kané shkruar gjerésisht mbi origjinén e ‘sipérmarrjes’.
Ajo g€ éshté interesante €shté se shumica e studiuesve qé shkruan pér origjinén e
‘sipérmarrjes’ jané ekonomisté ose historiané. N¢ thelb, koncepti sipérmarrés rrjedh nga

koncepti francez “entreprendre”, i cili literalisht €shté ekuivalent me konceptin anglisht

3



“t€é ndérmarré”. Nga piképamja e biznesit, sipérmarrje thjeshté do té thoté té fillosh
njé biznes. Richard Cantillon (1680-1734) ishte filozof 1 paré qé i kushtoi vémendje
konceptit té sipérmarrjes. Né aspektin e sistemit ekonomik, Cantillon shquhet midis
pronaréve té tokave, sipérmarrésve dhe punétoréve brenda sistemit. Ai pa njé rol kyg¢
pér sipérmarrésin n€ shoqéri: té sjellé n€ ekuilibér furnizimin dhe kérkesén, me fitimin
si motiv.

Studimet e fundit tregojné se rritja ekonomike e ¢do vendi éshté e lidhur ngushté
me zhvillimin e NVM-ve. Pér shembull, si¢ vuri né dukje Beck (2005), ekziston njé
marrédhénie e fort€ dhe pozitive mes madhésisé relative t€ sektorit t€ NVM-ve dhe
rritjes ekonomike. Gjithashtu, si¢ €shté vérejtur nga Ayyagari (2007), kontributi i SME-
ve formale n€ vendet me t€ ardhura t€ larta arrin pothuajse 50 pér qind t¢ PBB-sé né
njé mesatare. Eshté gjithashtu e réndésishme té theksohet se shumica e gjenerimit té
punésimit €shté vetém pérmes rritjes sé sektorit t& NVM-ve (Ardic, Mylenko & Saltane,
2011). Edhe pse vérehet se roli i NVM-ve éshté duke u rritur ndjeshém né ekonomité
pérkatése kombétare, NVM-t€ pérgjithésisht jané t&€ nénpérfaqésuara né tregtiné botérore
(OECD, 2005). Njékohé&sisht, masat jané t€ nevojshme pér t’u marré pér t€ béré pjesén e
saj té réndésishme.

Kérkuesit e disiplinés sé menaxhimit dhe té ekonomiksit, kané arritur né
pérfundimin se sipérmarrja né ditét e sotme &shté njé ndér levat kryesore té€ rritjes
ekonomike. Kapitali human dhe sjellja sipérmarrése klasifikohen si dy ndér indikatorét
mé té réndésishém t€ rritjes dhe zhvillimit ekonomik botéror (/nfernacional Atlantic
Ekonomic Society, 2007).

Drucker (1985), né veprén e tij mbi inovacionin dhe sipérmarrjen, ¢ konsideron

kété t€ fundit si motori g€ shtyn pérpara ekonominé€, duke mund€suar krijimin e bizneseve
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té reja, vendeve té reja punés dhe rritjen e mirégenies. Inovacioni pérfshin krijimin e
bizneseve té reja, produkte/shérbime ose procese t€ reja operative brenda njé organizate
(Thurik & Wennekers, 2004). Schumpeter (1934) e pérkufizon fenomenin e sipérmarrjes
si njé pasqyré t€ re, produkt dhe proces qé do té revolucionojé qasjet ekzistuese té
biznesit. Konkurrenca dhe njékohésisht ekonomia e globalizuar jané intensifikuar né té
gjitha aspektet e tyre. Sipérmarrja shikohet si njé mjet gjithnjé e mé i réndésishém, pér té
pérballuar sfidat e reja, sidomos né kushtet e krizé€s aktuale ekonomike, ku industrité dhe
tregjet jané duke pérjetuar rindértim ose shkatérrim krijues.

N¢ kété kontekst té r1, po béhet gjithnjé e mé imperativ fakti se modelet e reja té
biznesit, teknologjité e reja, si dhe produktet apo shérbimet e reja duhet t€ rezonojné dhe

té pérmbushin kérkesén né rritje té tregut.

1.3 Situata aktuale e ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme né Shqipéri

N¢ ditét e sotme, ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme (NVM) po konsiderohen
gjithnjé e mé shumé si njé pjesé vitale e ekonomisé sé njé vendi, pavarésisht nése éshté
njé vend me njé ekonomi t€ miréfillt€ ose njé vend me njé ekonomi né zhvillim. Ato
jan€ shumé té réndésishme, si burim 1 punésimit, duke krijuar frymén sipérmarrése dhe
inovacionit, si dhe jané€ vendimtare pér nxitjen e konkurrencés (Cepani, 2006). Sipas
Federatés sé¢ Kontabilistéve Europian, sipas janarit 2013, NVM-té pérbéjné 99.8% té
té gjitha kompanive europiane. Ndérsa, sipas raporteve mé t€ fundit t&€ BE-sé, rezulton
se mé& shumé se 99% e kompanive né Europé jané NVM, duke punésuar gati 70% t&
fuqisé punétore europiane dhe duke prodhuar aférsisht 60% té xhiros sé€ pérgjithshme nga
prodhimi dhe shérbimet.

Njé aspekt 1 réndésishém 1 zhvillimit t€ ekonomisé shqiptare ésht€é madhésia e
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kompanive qé veprojné né treg. Si¢ &shté treguar nga e kaluara dhe studimet aktuale,
pérqgindja kryesore e kompanive qé operojné né tregun shqiptar jan€ ndérmarrjet e vogla
dhe t€ mesme, me vetém njé numér kompanish, t€ cilat mund té kategorizohen si kompani
té médha. Megjithaté, éshté e réndésishme t€ theksohet se grupi i kompanive t€ médha
pérbéhet nga kompani té njohura té€ huaja, t€ cilat vetém né vitet e fundit kané hyré né
tregun e brendshém.

Sektori privat luan njé rol t€ rénd€sishém né ekonominé shqiptare. Kontributi i
sektorit privat vlerésohet rreth 80% e PBB-sé (Produktit t€ Brendshém Bruto), ndérsa né
punésim éshté mbi 70%. Duke iu referuar strukturés s€¢ ndérmarrjeve, NMV-té pérfaqésojné
mbi 99.6% té ndérmarrjeve aktive né Shqipéri. Pérvec pérpjekjeve t€ ndérmarra nga ana
e geveris€ né pé€rmirésimin e klimés s€ biznesit, performanca e NMV-ve &éshté ende e
dobét pér t’u pérballur me rritjen globale t€ konkurrencés. Marréveshjet e tregtis€ sé liré
né rajon sot, si dhe zbatimi i Marréveshjes s¢ Stabilizim-Asocimit me BE-n¢ (Bashkimin
Europian), e bén t€ domosdoshme qé geveria t€ ndérmarré masa konkrete duke u fokusuar
né faktorét mé kritiké dhe fushat e sektoréve t&€ NMV-ve, té tilla si:

e Sipérmarrja dhe inovacioni né biznes.

e Zbatimi i standardeve t€ Bashkimit Europian (BE).

Pér t€ arritur kété, konkurrenca e NMV-ve shqiptare do t€ duhet t& rritet pérmes
promovimit t¢ NMV-ve inovative, si dhe transferimit té teknologjis€. Duke iu referuar
Kartés sé BE-sé pér NM V-t€, inovacioni i biznesit né tregun shqiptar éshté larg né€ krahasim
me vendet e tjera n€ rajon. Pér t€ pérmirésuar kéte situaté, ka nevojé pér instrumente té
politikave mé t€ mira, t€ cilat do t€ bé&jné t&€ mundur q€ bizneset né Shqipéri té jené mé afér

me ritmin e zhvillimit t€ Sipérmarrjes, Inovacionit dhe Teknologjis€ n€ BE, bashképunim
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mé t€ miré midis investimeve té drejtpérdrejta t€ huaja (IHD) dhe NVE-ve, investime mé

shumé né zhvillimin e burimeve njerézore.

1.4 Sfidat qé ndeshin NVM-té shqiptare

Njé nga sfidat kryesore me té cilat ballafagohen NVM-té shqiptare mbetet
financimi. Megjithése né vitet e fundit barra e marrjes s€ financimit té jashtém, kryesisht
kredis€ s€ institucioneve bankare/financiare, &éshté zvogéluar, NVM-té shqiptare
vazhdojné té jené shumé t€ ndikueshme nga procedurat administrative t€ gjata, t€ véshtira
dhe shumé burokratike t€ huadhénies. Problemi kryesor g€ ka t€ b&jé me NVM-t€ &shté
kolaterali, pasi kushtet qé kérkohen pér t’u pérmbushur nga kolaterali pér t’u konsideruar
si kolateral i mir€ dhe i pranueshém jané t€ rénda pér NVM-t€. Zakonisht, bankat kérkojné
g€ kolaterali té€ jeté n€ formén e njé pasurie t€ patundshme, ose kolaterali mund t€ jeté né
formén e depozités bankare. Shumica e NVM-ve shqiptare e kané t€ véshtiré té arrijné
diferenca t€ arsyeshme né marzhin e fitimit, aq mé pak qé€ t€ mund t€ arrijné t€ nxjerrin
fitime t&€ mjaftueshme pér t€ zotéruar prona té€ ndryshme dhe depozita bankare q¢ mund té
pérdoren si kolateral pér té€ marré hua bankare, si rrjedhojé ka shumé raste ku shumé ide
té shkélqyera biznesi nuk b&hen t€ vérteta pér shkak t€ mungesés s€ kolateralit. Pér mé
tepér, NVM-t€ shqiptare e perceptojné numrin e formularéve q€ kérkohet té plotésohen
nga ata, si shumé té tepruar dhe si humbje kohe.

Megjithaté, né dallim nga NVM-té Europiane, NVM-té shqiptare nuk
kané ndonjé asistencé té jashtme q€ do mund t’i orientonte ato gjaté plot€simit té
procedurave ose q€ do t’i lehtésonte disi kéto procedura. Pérvec késaj, normat e
larta té interesit t€ ofruara nga bankat jané njé€ problem tjetér qé haset nga NVM-

t€ shqiptare. Edhe pse shkalla e konkurrencés né mes té bankave qé operojné né
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sektorin bankar &shté rritur gjaté viteve té€ fundit, normat e interesit nuk kané pésuar
njé€ rénie thelbésore.

Eshté e vérteté qé Shqipéria ka ndérmarré masa té ndryshme pér té zhvilluar
shpirtin e inovacionit midis ndérmarrjeve, por risia ende nuk &shté n€ nivelet e déshiruara.
Madje, raporte té ndryshme tregojné g€ né periudhén 2013-2017 ka géndruar né vend-
numéro duke shénuar njé regres né renditjen globale t€ Shqi€ris€. N& vitin 2013, Shqipéria
renditej né vendin e 93-t€ me indeks té fuqisé inovative prej 30.9 dhe né vitin 2017 ka
géndruar po né vend t& 93-t€, por me indeks té zbritur né 28.9 piké. Pér indeksin e inputit
té€ inovacionit kané réndé€si: 1) Institucionet; 2) Kapitali Human dhe Kérkimi Shkencor;
3) Infrastruktura; 4) Sofistikimi i1 Tregut dhe 5) Sofistikimi i Biznesit. Ndérsa, indeksi
1 output-it t€ inovacionit ka t&€ b&jé me rezultatet e aktiviteteve inovative t€ ekonomisé
kombétare, jané dy rezultate qé€ pérbéjné kété indeks: 1) Njohuria dhe Teknologjia dhe
2) Kreativiteti. N€ rastin e Shqipérisé, llogaritja e kétyre indekseve nxjerr dhe rezultatin
final vletor t€ inovacionit.

Shérbimet né internet si e-biznesi dhe nénshkrimi elektronik, té cilat zakonisht
pérdoren né BE, né Shqipéri ekzistojné thjesht si njé koncept dhe nuk jané pérdorur
gjerésisht nga shqiptarét. Arsyeja kryesore pér kété mungesé pérdorimi éshté se Shqipéria
nuk ka njé infrastrukturé t€ zhvilluar si¢ duhet pér shérbimet online. Njé problem tjetér
g€ lidhet me inovacionin éshté se ndérmarrjet shqiptare nuk fokusohen aq sa duhet né
K. & Zh. Zakonisht, ndérmarrjet shqiptare pérgendrohen mé shumé né rritjen e fitimit té
tyre duke harruar se ide t€ suksesshme té K. & Zh. do t’i ndihmojné ato té€ gjenerojné mé
shumé fitim./nfrastruktura ka gené gjithmoné dhe vazhdon té€ jeté njé problem i madh pér
zhvillimin normal t&€ ekonomisé€ shqiptare. Megjithése né vitet e fundit infrastruktura ka

pésuar pérmirésime t€ médha, ende ka shumé probleme me t€. Njé nga problemet kryesore
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té infrastrukturés qé vlen t€ pérmendet €shté se né ditét e sotme sistemi hekurudhor né
Shqipéri €shté démtuar réndé dhe niveli 1 pérdorimit té tij Eshté shumé 1 vogél, pér shkak
té mungesés s€ investimeve té nevojshme. Zakonisht, rrjeti hekurudhor pérdoret pér
transportin e njerézve dhe jo pér transportin e mallrave dhe si rezultat, sot, ményra e
vetme e transportimit t€ mallrave komerciale ésht€ duke pérdorur sistemin e rrugéve,
duke e béré procesin e transportit shumé té gjaté dhe té shtrenjté pér NVM-te.

Shqipéria, ashtu si pjesa tjetér e Europés e ka kuptuar rénd€siné e sipérmarrjes né
zhvillimin e métejshém t€ ekonomisé kombétare. Megjithaté, Shqipéria né kontrast me
vendet e tjera né€ rajonin e Ballkanit Peréndimor ka béré pak pér t€ zhvilluar géndrimin
sipérmarrés. Gjaté viteve t€ fundit, shteti shqiptar e ka prezantuar sipérmarrjen si njé
modul né nivele t€ ndryshme arsimore me njé€ qasje mé akademike té saj, ku shpjegohet
koncepti bazé 1 tij. Megjithaté, moduli nuk mésohet vazhdimisht dhe ndjek njé nivel
logjik té rritjes s€ njohurive gjaté gjith€ nivelit arsimor, por pérjeton boshlléqe dhe gjérat e
mésuara mund t€ pérsériten né nivele t& ndryshme. Si rezultat, té rinjt€ shqiptaré nuk jané
ende t€ gatshém t€ pérballen me sfidat q€ perbéjné té€ genurit sipérmarrés kur pérfundojné

studimet.

1.5 Tregtia e jashtme dhe Shqipéria

Zona e tregtis€ s€ liré midis Shqipérisé dhe Komunitetit Europian ka hapur tregun
shqiptar drejt eksporteve, duke synuar konsolidimin e ekonomisé shqiptare, mbrojtjen e
konsumatorit dhe promovimin e biznesit. Kjo marréveshje €shté asimetrike né favor té
Shqipérisé, késhtu qé lehtésirat e ofruara merren kryesisht nga Shqipéria dhe mé voné
nga BE. Shqipéria u ofron bizneseve burime natyrore t& pashfrytézuara, rregulla liberale

pér tregti dhe investime, aférsin€ me tregjet europiane, sektoré t€ shumté né privatizim
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dhe koncesion, kosto t€ uléta t& punés, fuqi punétore t€ arsimuar dhe personel teknik t&
trajnuar, léndé t€ para me ¢gmime shumé konkurruese, pozicion strategjik gjeografik dhe
aftésiné e shqiptaréve pér té folur gjuhé t€ ndryshme té huaja. Megjithaté, kéto avantazhe
tashmé po fillojné t€ pérdoren nga bizneset pér shkak t€ infrastrukturés dhe funksionimit
té tregut ndaj Bashkimit Europian.

Zhvillimet e tregtis€ sé jashtme pérbéjné njé komponent té réndésishém té
zhvillimeve té€ pérgjithshme ekonomike né pérgjithési dhe sektorit t€ jashtém né vecanti.
Tregtia e jashtme €shté e nj€ réndésie t&€ vecanté pér ekonomité e pérmasave t€ vogla,
si¢ €shté ajo e vendit toné. Performanca né eksportin e mallrave shqiptare luan njé rol té
réndésishém né perspektivén dhe zhvillimin e géndrueshém té€ ekonomisé s€ vendit, si dhe
né bilancin tregtar pér t€ gené né gjendje té pérballet me konkurrencén europiane. Ritmi i
rritjes s€ eksporteve né disa vite Eshté njé tregues i réndésishém pér progresin, mbi bazén
e t€ cilit mund t€ gjykohet stabiliteti dhe géndrueshméria e ekonomisé né pérgjithési dhe
aftésia pér t€ konkurruar né tregun e BE-sé (Spaho, 2011). Ndérkohé g€ ndérmarrjet e
sektorit privat n€ Shqipéri kané arritur nivele t€ konsiderueshme zhvillimi, shumica e
operatoréve nuk jané né€ gjendje t€ pérballojné sfidat e rritjes sé konkurrencés né tregun
e BE-sé, pér shkak t€ kapacitetit joadekuat t& prodhimit, pérpjekjeve té€ pamjaftueshme
té marketingut, mungesés sé kapaciteteve menaxheriale dhe aftésive pér t€ pozicionuar
produktet e tyre né tregun e BE-sé. Efektet e kriz€s duket se kané shtuar njé listé té
pengesave t€ brendshme t€ hasura né€ eksportin e mallrave. Struktura ekonomike, e cila
mbéshtetet né produktet g€ kané njé bazé€ bujgésore dhe 1€ndé t& paré, nuk favorizon
eksportin e produkteve me vleré€ té larté t€ shtuar.

Arsyet e tjera qé ruajné vlerat e uléta t€ vlerés sé eksportit t€ mallrave né Shqipéri,

géndrojné né faktin se pas privatizimit, industria shqiptare ende nuk ka arritur ritmin e
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modernizimit dhe zhvillimeve teknologjike, ekonominé e shkallés, ka sistemi té ulét té
informacionit, por edhe prej mungesé€s sé€ aftésive té pérshtatshme pér menaxhimin e
biznesit dhe rrjetin ndérkombétar.

Pérkundér pérmirésimeve né kéto fusha, prioritet duhet t’i jepet sistemit arsimor,
vecanérisht né€ ato fusha qé mbéshtesin investimet n€ industri té sofistikuara, s€ bashku
me pérmirésimin e infrastrukturés, e cila ende paraget nj€ kosto té larté pér bizneset, duke
mos favorizuar konkurrencén e tyre'. Megjithaté, efektet e krizés ekonomike globale kané
ndikuar né€ uljen e kérkesés né tregjet e médha t€¢ BE-sé dhe kufizimin e kreditimit t&
granteve, té cilét konsiderohen si faktoré/ndikues negativé pér eksportet shqiptare.

Shqipéria ka potencial né bujqési, prodhim, turizém, sektorét e naftés dhe gazit,
qé€ bazohen né burime natyrore, punés me kosto té€ ulét, aférsisé me tregjet europiane dhe
mbulimin e tregjeve rajonale me potenciale té pashfrytézuara. Sidoqofté, disa produkte
shqiptare nuk jané konkurruese né tregun e brendshém dhe até t€ jasht€ém, dhe aspekti i
paré€ 1 njé politike t€ promovimit té tregtis€ duhet té jeté rritja e nivelit t€ konkurrencés
sé€ kompanive shqiptare. Aktualisht, nése Shqipéria do t&€ punonte vetém drejt rritjes sé
eksporteve, nuk do t€ ishte né€ gjendje t€ prodhonte mjaftueshém pér t€ kénaqur tregun e
brendshém. Prandaj, bazuar né avantazhet konkurruese, nevoja mé e madhe €sht€ rritja e
prodhimit bujqésor shqiptar me cilési dhe sasi, si dhe sektorét e minierave dhe t€ prodhimit.
Kompanité shqiptare kan€ nevojé pér ndihmé teknike pér t&€ rritur konkurrueshméring e
produkteve té tyre né tregun e brendshém si dhe né até t&€ jashtém. Dobésité kryesore
té tyre jané: madhésia e vogél, makinerité dhe pajisjet e vjetra, mungesa e kapitalit té

vet dhe kapitali i huaj, mungesa e njohurive menaxheriale dhe marketingu, mungesa

1 Enlarging the EU: The Trade Balance Effects by Pavlos Karadeloglou, (2002), Palgrave

Macmillan Publisher, pg. 29.
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e informacionit mbi kushtet e tregjeve ndérkombétare pér prokurim dhe shitje, si dhe
mungesa e kontakteve me tregjet ndérkombétare.

Né kété situaté, masat e marra nga qeveria dhe bizneset pér t€ promovuar
eksportet kané funksionuar si njé katalizator pér té rritur konkurrencén, duke ndihmuar
né prezantimin ¢ metodave moderne t€ prodhimit t€ menaxhimit, marketingut, rritjen e
cilésisé sé produkteve, futjen e metodave té reja té€ marketingut dhe shpérndarjes. Shqipéria
po pérpiget t€ konkurroj€ me njé numér vendesh europiane né tregjet e brendshme, si
dhe né ato té eksportit, duke ofruar produkte t€ ngjashme apo mé t€ mira, njé kuadér t&
pérgjithshém ekonomik qé rrit tregtiné dhe investimet, si dhe burimet ose avantazhet
né konkurrencé. Pérvec¢ késaj, po ndérmerren masa té shpejta dhe t€ nevojshme pér
té pérmirésuar aftésiné konkurruese t€ kompanive shqiptare, sepse né njé¢ ekonomi té
globalizuar faktori kohor €shté kritik pér t€ pasur sukses ekonomik.

Nérastin e eksportimit t€ mallrave shqiptare, tregjet e importit né BE karakterizohen
nga njé konkurrencé mjaft e lart€ né aspektin e cilésis€, cmimit, paketimit dhe shérbimeve.
Faktoré té tjeré q¢ kané ndikim t& madh né nivelin e konkurrueshmérisé jané: rregullat
e tregut, kufizimet administrative, mungesa e shérbimeve financiare dhe té biznesit, si
dhe cilésia e infrastrukturés. Si rezultat, Shqipéria ka nevojé pér nj€ sistem efektiv dhe
gjithépérfshirés pér té€ promovuar sé bashku me eksportin, konkurrencén e industrisé sé
saj.

Ndérsa tregu maturohet, konkurrenca rritet, konsumatori dé€shiron gjithnjé e
mé shumé cilési, tregjet hapen, ciklet e jetés s¢ produkteve ndryshojné dhe kompanité,
vecanérisht ato t€ médha dhe t€ mesme, nuk mund té€ mbeten indiferente ndaj kétyre
zhvillimeve. Praktikat moderne t&€ menaxhimit, pérkushtimi ndaj cilésis€, pérmirésimi i

marrédhénieve me punonjésit, po béhen gjithnjé€ e mé t€ dukshme dhe t€ domosdoshme
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pér pérparimin e suksesshém t€ njé biznesi. Kjo déshmon se numri i kompanive qé
zbatojné standardin ISO é&shté rritur: aktualisht ai po 1 afrohet numrit 200 nga 7 g€ ishin
disa vite mé par€. Praktikat, si¢c jan€ Qeverisja e Korporatave ose Pérgjegjésia Sociale e
Korporatés nuk jané t€ panjohura, por gjithnjé e mé shumé po pérqafohen nga bizneset
pioniere.

Pérdorimi 1 sistemeve t&€ avancuara té teknologjis€ né menaxhim &shté duke
u béré gjithnjé e meé 1 zbatueshém. Njé numér i kompanive po kérkojné t€ zgjerojné
tregjet aktuale dhe ka déshmi té rasteve t€ suksesshme té investimeve né vendet fqinje,
vecanérisht né Kosové dhe Magedoni, ndérkohé qé€ planet e zgjerimit té sipérmarrésve
shqiptaré po béhen mé ambiciozé, duke synuar edhe vendet e tjera. Pérpjekjet pér eksport
né tregjet e Bashkimit Europian bien né t€ njéjtén linjé. Nga ana tjetér, natyrisht, €shté
e kuptueshme g€ nuk mund té flitet pér standarde t€ tilla n€ bizneset e vogla, té cilat
vazhdojné t€ shesin pa deklaruar dhe ku niveli i evazionit fiskal mbetet shumé i larté,
pavarésisht pérpjekjeve t€ fundit t€ geveris€. Mund t€ thuhet se ende nuk €shté né nivelin
e kérkuar dhe té pritur, pér t€ qéné konkurrues né tregun e ardshém Europian. Nuk ka
dyshim se niveli i ekonomisé¢ informale &shté shumé i larté¢ dhe kjo pérbén njé problem
madhor. Ajo g€ €éshté€ e dukshme &shté niveli 1 pjekurisé g€ €shté duke arritur njé pjesé té
madhe t€ kompanive vendase qé né t€ ardhmen pritet t€ ndodhé té jeté edhe mé i larté.

Fakti qé vendi ka arritur t€ eksportojé me sukses disa produkte, €shté njé déshmi
se ekziston njé potencial i pérgjithshém pér eksport dhe se €shté vendosur njé bazé né
té cilén pérpjekjet mund té béhen pér t& pérmirésuar dhe zgjeruar bazén pér eksport.
Ekonomia shqiptare ka filluar t& shfrytézojé si¢ duhet kapacitetet e brendshme, pér
shkak t& pérmirésimit t€ kushteve t€ energjisé né vend, qé€ ka njé ndikim t& réndésishém

né rentabilitetin e t&é gjithé sektoréve t€ ekonomisé. Duke pasur parasysh situatén e
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eksporteve né vitet e fundit, normat e rritjes, ecurin€ né disa segmente t€ ekonomisg,
importet e makinerive dhe pajisjeve pér bujqésiné dhe sektorét e tjeré t€ ekonomisé,
mbi investimet publike g€ jané béré dhe mbi shumé reforma, hapja dhe zgjerimi i tregut
europian, intensifikimi i marrédhénieve tregtare, zhvillimi i perspektivés dhe pérmirésimi
1 konkurrueshmeéris€ €shté parashikuar.

Lufta e tregut &shté shumé e véshtiré dhe sidomos pér mallrat tona té eksportit. Né
kété kontekst, orientimi i prodhuesve shqiptaré pér té shkuar drejt specializimit t€ produktit
&shté me réndési parésore. Promovimi 1 produkteve shqiptare “Made in Albania” éshté
qé€llimi strategjik 1 nxitjes s€ mallrave shqiptare né tregun europian. Si rezultat i heqjes
sé detyrimeve doganore, ka njé ndikim né kompanité vendase dhe importet e mallrave
europiane kan€ dominuar eksportin e mallrave shqiptare. Kjo ka ¢uar konkurrencén nga
vendet e BE-s€ pér té rritur presionin pér investime né teknologji dhe njé strategji mé
agresive t€ biznesit lokal, i cili né afat t€ gjaté do t€ ¢ojé né rritjen e konkurrueshmeérisé
s€ industrive shqiptare. Pérmirésimi 1 klimés sé biznesit né pérgjithési, zvogélimi 1
barrés tatimore, investimet né infrastrukturé, jané t& gjithé faktoré t&é réndésishém pér
mbéshtetjen e kétyre avantazheve, kjo kombinuar me rritjen e cilésis€ s€ menaxhimit dhe
afté€sive njerézore pér nj€ ecuri mé efikase té biznesit kryesisht né eksport, synon té sjellé
rezultate pozitive.

Politika pér promovimin e mallrave shqiptare pér t€ hyré né tregun europian, pér
té pérballuar tendencat e reja té€ heqjes sé barrierave tregtare dhe konkurrueshmériné
e vendeve t€ BE-sé€, synon té perceptojé objektivisht procesin e internacionalizimit té
kompanive dhe té€ jeté i pérgatitur pér t€ ndérmarré sfidat e njé ekonomie t€ hapur drejt
konkurrencés sé BE-sé€. Ndérkombétarizimi i ndérmarrjeve &shté njé nga zgjedhjet mé t&

véshtira, sepse nénkupton njé€ séré rreziqesh qé€ do té duhet t€ veprojné€ né€ njé ekonomi
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té hapur ku forcat dhe faktorét konkurrues jané krejtésisht t&€ ndryshém nga ato té tregut
shqiptar. Inkurajimi 1 prodhimit t€ mallrave shqiptare q€ synojné tregun europian ka t&
béj€ edhe me rritjen e produktivitetit t€ kompanive shqiptare, duke shfrytézuar pérparésité
konkurruese, duke e béré ekonominé shqiptare konkurruese dhe té krahasueshme me

vendet e BE-sé.

1.6 Qéllimi i studimit

Qéllimi kryesor 1 kétij studimi &shté t€ pasqyrohet njé analizé e thelluar pér
gjendjen aktuale t€ bizneseve shqiptare e mé pas té nxirren konkluzione té vlefshme né
lidhje me aftésiné e Shqipérisé pér t&€ konkurruar né tregun Europian né njé té€ ardhme jo
té largét. Nj€ tjetér aspekt €shté edhe studimi i SME-ve né Shqipéri, analizimi i1 sfidave
dhe barrierave me té cilat ndeshen bizneset shqiptare. Ky studim éshté kryesisht i natyrés
hulumtuese dhe eksploruese, me géllim qé té vlerésojé se cili sektor i industris€ eksporton

mé s€ shumti dhe té nxjerré n€ pah partnerét kryesoré (n€ aspektin e kombeve).

1.7 Objektivat e studimit dhe pyetjet kérkimore
Objektivi 1 pérgjithshém 1 kétij studimi €shté g€ t€ paragesé propozime konkrete,
té cilat do t& rrisin konkurrencén e sektorit privat t€ NVM-ve né kété treg. Duke u

mbéshtetur né problematikén e punimit propozohet kjo pyetje themelore kérkimore:

A jané té pérgatitura NVM-té shqiptare pér té operuar né njé mjedis
inovativ dhe konkurrues europian?
Kjo pyetje shtron né vetvete njé seri objektivash, t€ cilat servirin drejtimin e duhur

kérkimor. Disa nga objektivat kryesore pér té arritur qéllimin kérkimor jan€ si mé poshté:
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II.

I1I.

IV.

VL

Analizimi i niveleve t€ trajnimit t€ NVM-ve shqiptare pér personelin dhe
menaxherét e tyre.

Eksplorimi i géllimit té bizneseve shqiptare pér sa i pérket zhvillimit té biznesit.
Evidentimi i aktivitetit, t€ cilat kompanité shqiptare planifikojné té zhvillojné
né 2-3 vitet e ardhshme.

Hulumtimi i niveleve t€ eksportit t&€ NVM-ve shqiptare dhe evidentimi i
pengesave t€ perceptuara pér eksportimin e mallrave.

Evidentimi 1 sfidave dhe barrierave pér zhvillimin dhe suksesin e bizneseve
shqiptare pér t€ gené konkurrues né tregun europian.

Analizimi i teknologjisé dhe inovacionit t&€ pérdorur né€ funksion té zhvillimit

té biznesit nga NVM-t€ shqiptare.

Pyetjet kérkimore té ngritura i vijné né¢ ndihmé qéllimit t€ studimit, i cili éshté

i

1.

té analizojé¢ n€ ményré té thelluar gjendjen aktuale t€ bizneseve shqiptare, né ményré
q€ mé pas t€ nxirren konkluzione t& vlefshme né lidhje me aftésiné e Shqipérisé pér té
konkurruar né tregun europian né njé t€ ardhme jo t& largét. Kolona kryesore né té cilén
€shté mbéshtetur ky studim €shté pikérisht pyetja: “A jané gati kompanité shqiptare pér
té konkurruar n€ tregun Europian?”’. N& ményré qé t’i jepet pérgjigje késaj pyetje &shté
menduar qé t&€ analizohen tre aspekte kryesore t&€ performancés s€ njé biznesi dhe disa

nénelemente pérkatés:

Pengesat pér eksportim pértej Ballkanit.
Pengesat, barrierat dhe sfidat mé té médha né syrin e kétyre kompanive dhe si
klasifikohen ato sipas sektorit té industrisé, si dhe:

a. fushat e aktivitetit té cilat synojné mé sé tepérmi pér t’i zhvilluar,
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b. investimet e kompanisé pér zhvillimin e biznesit t€ saj;

c. teknologjia dhe inovacioni né kompanité shqiptare.

iii. Analizé e aspektit financiar dhe gjendjes aktuale té saj:

a. trajnimi dhe zhvillimi i punonjésve;
b.  niveli i investimit né mjedis dhe pérgjegjési sociale;

c.  si dhe struktura organizative e tyre.

Eshté menduar, né ményré qé té jepen disa konkluzione té vlefshme, t& konsid-

erohen njé masé e gjeré pyetjesh kérkimore, vetém né kété€ formé rasti i studimit do té

mund té ishte mé gjithépérfshirés. Jané konsideruar 3 pyetjet themeltare kérkimore, si dhe

6 pyetje kérkimore mbéshtetése, pérgjigjja e té cilave Eshté diskutuar né rezultatet e kétij

disertacioni:

ii.

iil.

PK: Cili sektor i industrisé eksporton mé sé¢ shumti dhe ku, si dhe cilat pengesa
1 perceptojné kompanité shqiptare si pengesat kryesore pér eksportimin e
mallrave?

PK,: Cilat jan€ sfidat dhe barrierat pér zhvillimin dhe suksesin e bizneseve
shqiptare pér té€ gené konkurrues né tregun Europian?

Cilat jané fushat e aktivitetit t& cilat kompanité shqiptare planifikojné té
zhvillojné n€ 2-3 vitet e ardhshme?

Eksploro nivelin e qéllimit té€ bizneseve shqiptare pér zhvillimin e biznesit dhe
vleréso sa té informuar jané ata pér metodat e financimit?

A kérkojné kapitale financiare kompanité shqiptare dhe né cilat fusha duan t’i
investojné ato?

A 1 pérdorin kompanité shqiptare teknologjiné dhe inovacionin né funksion té
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zhvillimit t& biznesit té tyre?

- PK,: Si &shté niveli i aspektit financiar t€ kompanive shqiptare sipas sektorit té
industrisé?

i. Cili sektor i industris€ i trajnon mé s€ tepérmi personelin dhe menaxherét e
tyre?

ii. A investojné€ dhe a planifikojné té investojné kompanité shqiptare né€ mjedis
dhe né pérgjegjési sociale?

iil. Sa t& miréstrukturuara n€ aspektin organizativ jané bizneset aktive shqiptare

(analizé sipas sektorit)?

1.8 Struktura e disertacionit

Kapitulli hyrés, paraget njé kéndvéshtrim t€ pérgjithshém mbi temén kérkimore
dhe shtjellon réndésiné e saj. Pasi diskutohet me imtési mbi deklarimin e problemit,
pérshkruhen pyetjet kryesore té kérkimit, si edhe objektivat respektive t€ studimit. M€ tej
shpjegon géllimin kryesor t€ kérkimit dhe pérfundon me strukturén e disertacionit.

Kapitulli II, ofron njé hyrje té pérgjithshme mbi pércaktimin nga shumé
kéndvéshtrime dhe autoré té sipérmarrjes, réndésisé g€ ajo ka né sferén ekonomike,
si dhe analizon fillesat aktuale t& literatur€s. Gjithashtu, njé¢ vémendje e veganté &shté
treguar né marrédhénien e sipérmarrjes me fushat e tjera t€ ekonomisé, né modelet e
konkurrueshmérisé s€ bizneseve, pa harruar fokusin tek réndésia e NVM-ve pér
ekonoming, si dhe strategjité e tyre.

Kapitulli 111, pérshkruan né detaje agjendén e Shqipéris€ pér integrimin Europian,
Bashkimin Europian dhe Globalizimin, duke béré njé hulumtim té thelluar t€ gjendjes

aktuale t€ vendit dhe rajonit t&€ afért me njé fokus né€ pikat kryesore dalluese mes tyre.
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Kapitulli IV, prezanton metodologjin€ e kérkimit duke diskutuar mbi avantazhet e
metodés sasiore t&€ pérdorur pér géllimin e studimit. Gjithashtu, njé vémendje e vecanté i
dedikohet operacionalizimit té variablave, instrumenteve t&€ kérkimit, analizés pérshkruese
té marrédhénieve té variablave dhe s€ fundmi modeleve té ekuacioneve strukturale.

Disertacioni pérfundon me kapitullin V, ku zhvillohet njé sintezé e t& gjithé
punimit e shoqéruar me rezultatet dhe diskutimet pérkatése, duke iu referuar gjetjeve té
kétij kapitulli. Mé tej diskutohen implikimet teorike dhe praktike, shtjellohen kufizimet,
si edhe ofrohen ide dhe sugjerime pér studimet né¢ vazhdim.

Kapitulli VI, pérbén dhe kapitullin e fundit t€ kétij studimi, ku detajohen pikérisht
konkluzionet dhe analizohen gjetjet e kapitullit V, né ményré qé t€ mund té nxirren edhe
disa momente kyce apo rekomandime t€ métejshme pér fushén e studimit. Shtojcat
pérmbajné informacione shtesé dhe materiale referencuese té pérshkruara né tabelén e

pérmbajtjes dhe t€ pérmendura gjaté tekstit.
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KAPITULLI II: RISHIKIMI I LITERATURES

2.1 Hyrje

Keérkimi shkencor né disiplinén e sipérmarrjes ka avancuar me ritme t€ shpejta,
sidomos né traditén kérkimore anglo-saksone. Né vendet europiane, si Franca edhe
Italia, kérkimi shkencor né fushén e sipé€rmarrjes mbetet ende njé€ disipliné né zhvillim.
Paturel (1998) ka konstatuar qé¢ né¢ Europé ende nuk éshté arritur faza e maturisé né
kérkimin shkencor né kété disiplin€. Edhe né Shqipéri, gjaté viteve t€ fundit, ka pasur
njé vémendje t€ veganté pér fushén e sipérmarrjes, sidomos duke iu referuar praktikave
té reja t€ edukimit té konsideruara me réndési té larté né impaktin qé ato kané pérgjaté
zhvillimit t€ géndrueshém ekonomik dhe social. Sipas Bruyat (1993), kérkuesit n€ fushén
e sipérmarrjes hasin tri véshtirési kryesore: shuméllojshméria e faktoréve qé ¢ojné né
lindjen e sipérmarrjeve t€ reja, kompleksiteti 1 fenomenit té€ krijimit t€ sipérmarrjeve té
reja dhe dinamizmi i mjedisit social-ekonomik gjithmoné edhe mé i paparashikueshém.

Konsolidimi i bazés teorike kérkon s€ pari pérkufizimin teorik t€ sipérmarrjes.
Faza e g€llimit n€ procesin sipérmarrés meriton njé konsideraté specifike. N¢ fakt, studimi
1 konceptit t€ géndrimit ndérthuret edhe me njé séré disiplinash té tjera, si psikologjia,
sociologjia etj.; kjo pasuron dhe lehtéson studimin teorik té tij.

Ky kapitull trajton qasjet kryesore teorike t€ sipérmarrjes q€ e kané prejardhjen
nga disiplina té ndryshme; pérkufizimet bazé teorike t€ disiplin€s sé sipérmarrjes duke
u bazuar né komponentét kryesoré pércaktues té saj. Jané analizuar teorit€¢ mé kryesore
té sipérmarrjes sipas kronologjisé, jané€ paraqitur mitet kryesore t€ sipérmarrjes dhe
karakteristikat e késaj t€ fundit. Gjithashtu, njé¢ vémendje e vecanté &shté treguar pér

marrédhénien qé ka sipérmarrja me fushat e tjera t€ ekonomisé.
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2.2 Sipérmarrja dhe mitet e saj

Njé nga problemet mé kryesore me té cilat ndeshet fusha e sipérmarrjes sot €shté
koncepti shpeshheré 1 gabuar mbi sipérmarrjen, vecanérisht mbi até q€ sipémarrésit b&jné
né ményré qé€ té arrijné suksesin. Sfidat e sipérmarrésve ndryshojné nga ato me té cilat
ndeshet njé menaxher tipik. Bhide (1996) sugjeron qé ¢éshtjet me t€ cilat pérballen ¢do
dité sipérmarrésit duhet t’i tejkalojné ato t€ njé menaxheri tipik. Sipérmarrésit shpesh
operojné€ pa “rrjetén e sigurisé¢”, e cila me shumé mundé€si i ofrohet menaxheréve né
organizatat tipike. Sip&rmarrésit shpesh e gjejné€ veten duke krijuar brenda njé mjedisi
té paeksploruar, me pak ose aspak precedenté kompetitivé dhe teknologjiké. Me siguri
ka nj€& dakordési mbi popullatén e pérgjithshme, e cila e pérkufizon sipérmarrésin si risk
pranues, inovues, me aftési pér té krijuar dhe menaxhuar ndryshimin.

Sipérmarrja luan rol ky¢ né€ krijimin e modeleve té reja té biznesit, ku pérfshihen:
forma t€ reja t&€ bérjes biznes, produkte/shérbime té reja dhe/ose sisteme shpérndarje
(Morris, 1998). Kompanité e bazuara né internet, si¢ &shté Yahoo! dhe Amazon.com
jané€ shembuj t€ miré t€ modeleve t€ reja té biznesit. Gardner & Gardner (1999) kané
identifikuar “sipé€rmarrjen vizionare”, duke konvertuar até€ qé njéheré e njé kohé njihe;j
si €ndérr jo praktike né biznes t€ qarté e té fuqishém, si njé kriter i domosdoshém pér
krijimin e kompanive té fugishme.

Morris (1998) sugjeron g€ sipérmarrja éshté njé fenomen konkret, i matshém
dhe esencial pér individin, organizatén dhe suksesin social. Ai i ciléson konceptet
tradicionale té sipérmarrjes si t&€ paqarta dhe t€ mbushura me mite dhe kegkuptime. Ai mé
tej argumenton qé virtualisht t€ gjithé kan€ potencial sipérmarrje dhe g€ shfaqgja e kétij

potenciali mund t€ ndikoj€ pozitivisht n€ mjedisin e tyre, duke dhéné kontribut kuptimploté
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dhe té réndésishém. Ky autor na njeh me konceptin e “intensitetit sipérmarrés” si fuqia
dhe frekuenca e sipérmarrjes, e konceptualizuar dhe operacionalizuar né njé shkallé té
vazhdueshme né té gjitha nivelet e analizés.

Morris (1998) paraget njé model teorik i cili shpjegon influencén e procesit
sipé€rmarrés, duke sqaruar edhe kegkuptimet ose mitet, si dhe rénd€siné e sipérmarrjes né
jetén e secilit prej nesh. Studimi i tij fillon me identifikimin dhe pérkufizimin e atyre qé
ai beson se jané 13 mitet mé t€ zakonshme té sipérmarrjes. Kéto mite, individualisht dhe
kolektivisht, kontribuojné né kegkuptimet e pérgjithshme, t€ cilat ndértojné konceptin
e sipérmarrjes. A1 gjithashtu sugjeron se kéto mite t€ zakonshme mund té ndikojné
negativisht n€ sipérmarrésit potencialé, duke 1 dhéné pérshtypje t€ gabuara natyrés sé
sipérmarrjes.

Morris (1998, pp. 1-11) liston kéto mite t& zakonshme t€ sipérmarrjes:

1. Sipérmarrja ka té€ béjé me hapjen dhe drejtimin e bizneseve té vogla.

il.  Sipérmarrja €shté nj€ ngjarje e cila thjesht “ndodh”.

iii. Sipérmarrja éshté njé zgjedhje e pashmangshme mes dy alternativash (“ose

késhtu, ose ashtu™).

iv. Sipérmarrja ka t€ b€j€ me marrjen pérsipér té risqeve t€ médha.

v.  Sipérmarrésit jané t& lindur.

vi. Ka vetém njé tip sipérmarrésish.

vii. Sipérmarrja lidhet fuqishém me etjen pér pushtet.

viil. Sipérmarrja éshté pér individét.

ix. Sipérmarrja kérkon shumé para.

X. Sipérmarrja lidhet shumé me fatin.

xi. Sipérmarrja fillon me njé produkt ose shérbim té ri.
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xii. Sipérmarrja &shté e pastrukturuar dhe kaotike.

xiil. Shumica e ndérmarrjeve sipérmarrése falimentojné.

Sipérmarrésit shihen shpesh né terma t& riskut q¢ ata ndérmarrin. Edhe fjalori e
pérshkruan sipérmarrésin si person q€ merr pérsipér risk. Sidoqofté, sipérmarrésit jané
t& vetédijshém qé marrja pérsipér e risqeve t€ médha do t€ thoté t& luash me fatin. Njé
sipérmarrés nuk merr pérsipér risqe t€ médha ose t€ vogla, ai ndjek situata né té cilat ndjen
se mund t€ keté ndikim mbi rezultatin. Rrall€éheré veprojné pa analizuar té gjitha risqet qé
lidhen me njé ndérmarrje té re, ata kané njé aftési t€ miré€ pér t€ kuptuar kompleksitetin
(Gardner & Gardner, 1999). Kéto jané tiparet q€ 1 b&né t&€ kené mé tepér sukses né
drejtime né t€ cilat té tjerét déshtojné. Por, kétu nuk duhen krijuar kegkuptime, ka shumé
studiues (Fisher & Koch, 2008) g€ besojné se sipérmarrésit jané t&€ lindur, megjithaté
shumica e studiuesve (Shane, 2010; Zhang et al., 2009) konkludojné qé né té vérteté
€shté njé kombinim me tyre, gjithashtu implikime studimesh (Nicolaou, Shane, Cherkas,
Hunkin & Spector, 2008) tregojné se, sidoqofté duhen konsideruar faktorét gjenetik kur
béhen analiza.

Njé€ 1 ashtuquajtur mit tjeté€r sheh si motivues kryesor t€ sipérmarrésve parané,
por né fakt deri né 3 vitet e para fokusi i tyre &shté krijimi i njé¢ kompanie me njé bazé
financiare t€ fugishme pér pérhapje t€ métejshme. Pra, né thelb kuptojmé g€ studime té
ndryshme 1 hedhin poshté mitet e zakonshme mbi sipérmarrjen.

Cfaré ndodh nése njerézit 1 besojné kéto mite? A ka vérteté réndési ky
perceptim masiv? Pérgjigjja e késaj pyetje varet nga lexuesi, nése ai ka qéllim qé
t’1 pérdoré pér vendimmarrjen e tij informacionet e marra. Nése individi po mendon

qé€ té krijoj€ njé biznes té ri, atéheré informacioni duhet té jeté i sakté, jo i bazuar
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né mite. Vendimi nuk ka se si té jeté i sakté nése €shté marré mbi baza besimesh té

gabuara.

Fati dhe sipérmarrja

Fati €sht€ njé koncept shumé kompleks qé€ ka marré njé vémendje t& vecanté
vecanérisht né fushén dhe literaturén filozofike. Por, pavarésisht ndikimit qé ka si
variabé€l né€ suksesin personal dhe professional, ai ka marré njé¢ vémendje t€ vogél né
fushén menaxheriale. Shumé studime t€ méparshme té kryera e kané pérmendur fatin si
njé faktor vet€m né terma t€ pérgjithshém.

Né botén e biznesit, nése ti je me fat, njerézit mendojné se ti je i afté. Nése je pa
fat, éshté e véshtiré t€ jesh i suksesshém sado fort qé té pérpigesh. Fati dhe shansi luajné
njé rol shumé t€ madh né biznes. T€ punosh me zgjuarsi €shté pjesé e éndrrés té kujtdo
pér t€ arritur sukses né jeté. Por, nj€ pjes€ e papérmendur e késaj éndrre €shté t€ kapésh
rastin, t€ bésh hile pér t€ ndryshuar t€ ardhmen ténde dhe t€ béhesh 1 pasur duke zgjedhur
rrugén mé t€ shkurtér pér né majé.

Fati duket té€ jeté njé koncept i1 diskutueshém dhe ¢uditshém, shpesh konsiderohet
si ‘pak shkencor’ nga kérkuesit. Shumé persona té suksesshém e pranojné qé fati €shté
njé faktor i réndésishém né biznes, t€ tjeré mendojné se €shté njé faktor q€ nuk duhet
konsideruar aspak, sepse fati ndértohet veté népérmjet veprimeve individuale. Shumé
studiues nuk mund té besojné né konceptin e avantazhit konkurrues té ndérmarrjeve té
vogla dhe t€ mesme bazuar né fat, por q€ nga fillimi 1 shekullit t€ njézeté, fati &shté njohur
si njé komponent i1 réndésishém né zbulimin shkencor. E né fakt, t& shumté kané gené
studiuesit qé e kan€ konsideruar fatin si variabél t€ réndé€sishém né€ studimin e tyre (Fine &

Deegan, 1996, Gompers, Kovner, Lerner, Scharfstein & Hall, 2006; Ma, 2002; McBirnie,
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2008). N¢é fakt, fati ka luajtur njé rol shumé t€ réndésishém né historiné njerézore, si
zbulimi 1 Amerikés nga Kolombi, penicilina nga Sir Alex Flaming dhe graviteti nga
Njutoni (Fine & Deegan, 1996). Sidoqofté, sipas Gompers et al. (2006), aftésia €shté njé
pércaktues i réndésishém i suksesit pér sipérmarrésit.

Fati luan nj€ rol t€ caktuar né sukses: t€ genurit né vendin e duhur, né kohén e
duhur me produktin e duhur sigurisht q€ ka réndési, por gjithashtu té duhet njé strategji.
Personat qé punojné shumé kané shansin q€ t’u hapen mé shumé dyer sesa té tjeréve, dhe
nuk mund ta dish se kush apo ¢faré ndodhet pas derés ngjitur. Né literaturén e menaxhimit
strategjik t€ studiuar nga autoré té ndryshém argumentohet pér rolin kritik q€ luan fati
né suksesin apo déshtimin né treg. Megjithaté, kjo nuk do té thoté q€ planet strategjike
nuk jané t€ nevojshme, por menaxherét q€ i hartojné duhet t€ marrin né€ konsideraté dhe

ekzistencén e fatit.

2.3 Teorité kryesore té sipérmarrjes

Teorité jané perspektiva me anén e té cilave njerézit i japin kuptim eksperiencés
s€ tyre. Teoria €shté njé grupim sistematik i pavarur konceptesh (imazhe mendore
g€ formohen nga pérgjithésimi 1 t€ vecantave) dhe parimesh (jané hipoteza qé€ jané
testuar dhe g€ jané t& vérteta ose reflektojné realitetin), q€ japin fushé té gjeré dijesh
(James, 2003). “Teoria éshté forma mé e ulét e klasifikimit, €shté njé kabinet kur
faktet mblidhen. Asgjé nuk éshté mé i humbur sesa njé fakt i humbur.” (Homans,
1958).

Teorité jané influenca t€ fuqishme. Sa mé shumé qé e pérdorim njé teori, aq
mé familjar béhemi me t€ dhe kemi tendencén qé t’i referohemi gjithmoné asaj, deri
né momentin g€ jané forca t&€ ndryshme g€ na detyrojné t€ ndryshojmé. Arsyeja pse
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teorit€ moderne po pérdoren gjithmoné e mé shumé €shté se ndihmojné té pérgatitesh pér
eksperiencén ténde organizacionale.

Pérkufizimi 1 sipérmarrjes pérfshin krijimin e vlerés népérmjet bashkimit té
kapitalit, marrjes pérsipér t€ riskut, teknologjisé dhe talentit njerézor. Pra, éshté njé
koncept shumédimensional. Né gjuhén e studiuesve, “teoria” i referohet marrédhénies qé
ekziston midis fakteve. Théné€ ndryshe, teoria pérmban njé séré principesh. Ekzistojné disa
teori t€ sipérmarrjes, t€ cilat mund té shpjegohen nga piképamje t€ ndryshme, pérfshiré
kétu piképamjen ekonomike, sociologjike dhe psikologjike. Kéto teori jané mbéshtetur
dhe analizuar mé tej nga shumé studiues (Alexander Ebner, 2006; Biswas, Roy, Sengupta
& Banerjee, 2010) né mé shumé se dy shekujt e fundit. Tabela e méposhtme paraget njé
perspektivé historike té sipérmarrjes.

Tabela 1:

Zhvillimi i teorive té sipérmarrjes nga piképamja historike

Shekulli XVIIT | Fillimi i 1700-&s | Richard Cantillon ishte i pari qé pérdori fjalén sipérmarrje.

Fundii 1700-8s | Sip&€rmarrési merr pérsipér risk dhe planifikon, supervizon, organizon
dhe zotéron faktorét e prodhimit.

Shekulli XIX |1803 Jean Baptiste Say (ekonomist) propozoi qé pérfitimet e sipérmarrjes
té ishin t€ ndara nga pérfitimet e kapitalit t€ bashképronaréve.

Fundi i 1800-és | U bé dallimi mes atyre t€ cilét jepnin fonde dhe merrnin interes dhe
ata té cilét pérfitonin nga aftésité sipérmarrése.

Shekulli XX 1934 Joseph Schumpeter (ekonomist) e pérshkroi sipérmarrésin si inovator
dhe kreativ.
1964 Peter Drucker (Studiues i menaxhimit) e pérshkroi sipérmarrésin si

dikush qé maksimizon shansin.

Shekulli XXI |2004-2016 Me ndryshimin e teknologjisé dhe me pérmirésimin e lidhjeve
globale, sipérmarr€si nénkupton qé ai jo vetém garanton pérfitim
pér té gjitha grupet e interesit, por ai ka pér detyré t€ japé zgjidhje
problemesh, té kérkojé pér tregje té reja, t€ sjellé ide té reja dhe té
udhéheqé skuadra ndérkulturore. Sipérmarrja ka marré njé kuptim té
ri dhe sfida té reja né dekadat e fundit. Aftésia e vérteté éshté t€ arrish

té influencosh népérmjet pérkushtimit, besnikérisé dhe besimit.

Burimi: Autori. Bazuar né pérmbledhjen analitike té Alexander Ebner (2006)
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Pérhapja aktuale e sipérmarrjes €shté€ aq e larté sa té krijohet pérshtypja sikur éshté
njé fenomen i shekullit njézet apo njézet e njé, por né fakt nuk &shté késhtu. N¢ fillim
té shekullit tetémbédhjeté, Richard Cantillon (1755), njé ekonomist i dalluar dhe autor 1
mirénjohur, njihet si 1 pari qé ka pérdorur termin sipérmarrés. Cantillon (1755) e pérdori
kété term g€ t’1 referohej nj€ personi 1 cili merrte pérsipér njé rol aktiv né ndjekjen e
shanseve. Né fund té€ shekullit XVIII, koncepti i sipérmarrjes u zgjerua duke pérfshiré mé
tepér sesa risku, pra planifikim, mbikqyrje, organizim, madje deri tek zotérim i faktoréve
té prodhimit. Shekulli XIX ishte njé kohé e arté pér aktivitetin sipérmarrés, sepse, pér
shkak t€ avancimeve teknologjike gjaté revolucionit industrial, u krijua njé habitat i
pérshtatshém pér shpikje t€ vazhdueshme dhe inovacion.

Né fund té shekullit XIX pati ndryshime té tjera n€ kété konceptim, sepse
tashmé u vendos nj€ vijé ndarése ndérmjet atyre q€ japin fonde dhe marrin interesa dhe
atyre t€ cilét pérfitojné nga aftésit€ sipérmarrése. Né vijim, gjaté periudhés sé paré té
shekullit XX, sipérmarrja shihej si e ndaré dhe ndryshe nga menaxhimi. Sidoqofté, né
mes t€ vitit 1930-t€, koncepti 1 sipérmarrjes u zhvillua. Kjo gjé ndodhi né momentin kur
Joseph Schumpeter propozoi qé sipérmarrja t&€ pérfshinte inovacione dhe teknologji té
paprovuara, 1 pérkufizuar si procesi né té€ cilin produktet ekzistuese, proceset, ideté dhe
bizneset zévendésohen me forma mé t€ mira té€ tyre.

Schumpeter (1934) besonte g€, népérmjet kétij procesi, qasjet e vjetra dhe
produktet ekzistuese do t€ z€vend€soheshin me versione t&é pérmirésuara té tyre. Ai ka
pérdorur konceptin “kreativiteti destruktiv”, g€ do t€ thoté se, duke shkatérruar té vjetrén,
mund t€ krijojmé t€ rené. Ai gjithashtu besonte g€ sipérmarrésit ishin forca drejtuese e
kétij procesi. Ata ishin personat t€ cilét kishin ide té jashtézakonshme dhe ishin té afté pér
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t’1 hedhur kéto ide né treg. Ky pérshkrim g€ Schumpeter dha pér kété proces shérbeu si
nj€ iluminim pér rolin e métejshém qé luan inovacioni né sipérmarrje.

Koncepti 1 inovacionit dhe 1 unikes jané€ pjesé integrale té aktivitetit sipérmarrés.
Zhvillimi i fundit q€ erdhi nga shekulli XX &shté studimi i Peter Drucker dhe pérfshirja
e konceptit t¢ maksimizimit t€ shansit, pra integrimi n€ konceptin e sipérmarrjes.
Perspektiva e tij mbi kété fushé, gart€soi faktin q€ sipérmarrésit i njohin dhe veprojné
mbi shanse. Drucker propozoi g€ sipérmarrja nuk ndodh pa arsye, por vjen si pérgjigje e
asaj qé njé sipérmarrés sheh si nj€ shans té paprekur dhe t€ pazhvilluar.

NE€ vija té€ pérgjithshme, evoluimi 1 konceptit t€ sipérmarrjes ka gené 1 tillé, por
historia vazhdon té shkruhet edhe sot, pérditésimet mé té fundit mund t€ ndryshojné apo
derivojné kété koncept. N€ vitet e para té shekullit XXI, kérkuesit vazhduan ta studionin
sipé€rmarrjen dhe sipérmarrésin. Pavarésisht késaj, ende nuk ka ndonjé teori t€ pranuar

gjerésisht nga kéto studime.

Pérshkrimi i teorive té sipérmarrjes

Sipérmarrja si fenomen ekonomik dhe shogéror éshté né gendér t€ debateve aktuale
té shumé garqeve akademike né mbaré€ botén. Sipérmarrja nuk ngjall interes vetém tek
kérkuesit, por edhe tek: menaxherét, aksionaret, konsulentét, politikanét, si edhe grupet e
tjera té interesit. Kuptohet qé fusha e sipérmarrjes éshté e studiuar gjerésisht dhe teorité e
pranuara gjerésisht jané t€ shumta dhe mund té gjenden né literatura t&€ ndryshme, por ka

njé séré teorish kryesore t€ sipérmarrjes:

Teoria e inovacionit e Schumpeter

Schumpeter (1934) e konsideroi sipérmarrjen si njé katalizator q€ krijon njé
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shképutje, njé rrjedhé t€ vazhdueshme né ekonomi, dhe pér kété€ arsye fillon dhe mban
procesin e zhvillimit, pra sipérmarrési e aktivizon ekonominé né nj€ nivel t€ ri zhvilimi.
Ky autor e prezantoi konceptin e inovacionit si njé element ky¢ né sipérmarrje, duke
shtuar marrjen pérsipér t€ riskut dhe organizimin e faktoréve té€ prodhimit. Schumpeter
e pérkufizon sipé€rmarrjen si njé “aktivitet kreativ”’. Nj& inovator i cili sjell produkte apo
shérbime né ekonomi i jepet statusi i sipérmarrésit. Ai e sheh inovacionin si njé¢ mjet té
sipé€rmarrjes, sipérmarrési shihet si “motor i rritjes”. Ai sheh mundési té reja pér té hedhur
produkte té reja né treg, tregje t€ reja, burime té reja furnizimi, forma té€ reja t€ organizimit
té industrive etj.

Koncepti i inovacionit dhe zhvillimi i1 tij pérqafon pesé funksione bazé: (i)
Prezantimi i njé produkti t& ri me t€ cilin konsumatorét nuk jané t€ njohur ose prezantimi
1 nj€ cilésie té re t€ njé produkti ekzistues. (i1) Prezantimi i njé metode t€ re prodhimi,
e cila nuk &shté testuar ende né praktiké, e cila zbulohet nga testime shkencore té reja
dhe mund té ekzistoj€ né nj€ formé q¢ éshté komerciale. (ii1) Hapja e njé€ tregu t€ ri i cili
&shté njé€ treg né té cilin njé firmé e caktuar nuk ka hyré mé paré, pavarésisht nése ky
treg ka ekzistuar ose jo mé par€. (iv) Zotérimi i njé burimi t€ ri furnizimi materialesh. (v)
Implementimi me sukses 1 njé organizate t€ re n€ nj¢ industri ¢farédo.

Schumpeter (1934) &shté njé nga teoricienét e paré q€ ka vendosur njeriun né
gendér t€ proceseve ekonomike. Ai éshté shumé eksplicit mbi funksionin ekonomik té
sipérmarrésit. Sipérmarrési €shté motori kryesor i 1€vizjes né zhvillimin ekonomik; ai
ka funksion qé t€ inovojé ose qé€ t&€ implementojé kombinime té reja. Schumpeter bén
njé dallim midis nj€ inovatori dhe njé shpikési. Njé shpikés zbulon metoda té reja dhe
materiale t€ reja. Ndérsa inovatori éshté ai i cili i pérdor ose aplikon shpikjet dhe zbulimet
né ményré g€ t€ b&j€ kombinime t€ reja. Njé shpikés shqetésohet pér funksionimin
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teknik t€ zbulimit t€ tij, ndérsa sipérmarrési e konverton punén teknike né performancé
ekonomike. Njé€ inovator €sht€ mé tepér se njé shpikés, sepse ai shkon pértej duke e
shfrytézuar shpikjen né ményré komerciale. Sipas kétij autori, sipérmarrésit jané individé
té motivuar nga déshira pér pushtet.

Figura gendrore e ké&saj ideje, pra sipérmarrési inovator, ka pasur njé rol té
réndésishém né ngritjen e kapitalizmit modern. Megjithaté, paré né€ njé aspekt kritik, kjo
teori duket sikur mban njé ané, duke 1 vendosur fokus funksioneve inovative. Injoron
risk-marrjen dhe aspektet organizative t€ sipérmarrjes. Njé sipérmarrés jo vetém qé
éshté inovues, por ai gjithashtu mbledh burimet dhe 1 vendos né pérdorim optimal.
Sidoqofté, kjo teori ka dhéné njé kontribut t&€ madh né€ fushén akademike dhe né até té

biznesit.

Teoria e nevojés pér arritje e McClelland

Sipas McClelland (1985), karakteristikat e nj€ sipérmarrési kané dy tipare: s€ pari,
ata 1 realizojné gjérat né njé ményré t€ re dhe mé t&€ mir€; sé dyti, marrin vendime né
kushte pasigurie. McClelland (1985) thekson orientimin ndaj sipérmarrjes si faktorin mé
té réndésishém pér sipérmarrésit. Individét me nevoja té larta pér arritje nuk influencohen
nga paraté ose nga ndonjé tjetér incentivé e jashtme, t€ paktén krahasuar me ata individé
té cilét kan€ nevojé mé t€ ulét pér arritje.

Kjo teori bazohet mbi supozimin qé sipérmarrja lidhet drejtpérdrejt me motivimin.
Nevoja pér arritje e promovon sipé€rmarrjen. Sipas kétij autori, kjo karakteristiké
personaliteti 1 ka rrénjét né eksperiencat e kaluara gjaté f€mijérisé népérmjet socializimit
té familjes dhe praktikave t€ ndryshme gjaté procesit mésimor né fémijéri. Sipas tij, njé
person arrin tre tipa nevojash si rezultat i eksperiencave jetésore.
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Kéto nevoja jané:

- Nevoja pér arritje. Nj€ déshiré€ pér t€ shkélqyer, pér té€ avancuar dhe pér t'u
rritur.

- Nevoja pér fuqi. Njé déshiré pér t€ dominuar ose influencuar t€ tjerét dhe
situatat.

- Nevoja pér socializim. Njé déshiré pér marrédhénie t€ ngushta ose migésore

ndérpersonale.

McClelland (1985) evidentoi se, shoqgérité t€ cilat kan€ mé tepér njeréz q€ kané
nevoja té larta pér arritje, kané nivele mé té larta ekonomie né krahasim me ato qé nuk
kanég. Personat me nivele mé té larta t€ nevojés pér arritje kané mé tepér potencial pér té

gené sipérmarrés.

Teoria e eficiensés X e Leibenstein

Teoria e eficiens€s X mat nivelin né t€ cilin njé firmé déshton qé t& realizojé
potencialin e saj produktiv. Sipas kétij autori, kur njé input nuk pérdoret né ményré
efektive, dallimi mes output-it aktual dhe output-it maksimal t€ atribuar pér at€ input,
€shté njé nivel matje pér eficiensén X. Q&llimi 1 késaj teorie ka gené tjetér, por vetém sé&
fundmi €shté pérdorur edhe pér fushén e sipérmarrjes. Leibenstein (1979) identifikon dy
role kryesore t€ njé€ sipérmarrési: ai mbush hapésirat boshe né treg dhe plotéson inputin.

Pra, roli i sipé€rmarrésit éshté qé t&€ pérmirésojé€ rrjedhén e informacionit né treg.

Teoria e menaxhimit té riskut

Njé element kyg 1 sipérmarrjes €shté pranimi i riskut. Knight dhe John Stuart Mill

31



e kané paré pranueshmériné e riskut si njé funksion té réndésishém té sipérmarrésve. Kjo

teori mund t€ pérmblidhet n€ disa elemente kryesore:

Risku krijon pérfitime.

Sa mé tepér risk, aq mé tepér fitime.

Pérfitimet monetare jané shpérblimi pér riskun e marré.

T€ ardhurat e sipé€rmarrésit nuk jané t€ qarta.

Pra, sipérmarrésit marrin pérsipér risqe, gj€ e cila do t€ thoté qé t&€ ardhurat
potenciale nga investimi nuk jané t€ sigurta apo té qarta, por baza e késaj teorie &shté g&,

sa mé tepér risk, aq mé tepér t€ ardhura.

Teoria e rritjes sipérmarrése e Max Weber

Max Weber né teoring e tij shprehet qé, feja ka njé ndikim té larté né zhvillimin
sipé€rmarrés. Sipas Weber, feja ka disa besime bazike orientuese pér t€ béré mé tepér para
dhe pér té fituar. Ai i ciléson ato si “shpirti 1 kapitalizmit” dhe “shpirt aventuresk”. Sipas
Weber, energjité udhéheqése té sipérmarrésit gjenerohen nga adoptimi i besimeve fetare.
Teoria e tij sugjeron q¢€ sistemi i besimeve hindu, budizmi dhe islamizmi nuk e inkurajojné
sipérmarrjen. Kjo &shté njé teori q€ ka hapur debate t€ gjata né fushén shkencore, sepse
ka njé pjesé g€ nuk e pranojné kété teori. N& thelb, Weber sugjeron se, népérmjet fees,

krijohet njé orientim specifik vlerash qé ¢on né rritje té sipérmarrjes.

Teoria e vlerave kulturore e Thomas Cochran
Elementet bazé té teoris€ s€ Thomas Cochran (1965) jané vlerat kulturore,

pritshmérit€ nga roli dhe sanksionet sociale. Sipas tij, sipérmarrési pérfaqéson
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personalitetin e modelit shogéror t& njé vendi. Performanca e tij ndikohet nga faktorét
e géndrimeve té tij ndaj kétij modeli, roli g€ kané luajtur pritshmérité duke sanksionuar
grupet dhe kérkesat operative t€ punés. Pércaktuesit e dy faktoréve té paré jané vlerat
sociale. Ndryshimet me kalimin e kohés né€ variabla t€ tillé, si popullsia, teknologjia dhe
l1évizjet institucionale do té kené efektin e tyre mbi rolin e structures, duke krijuar nevoja
té reja operacionale.

N¢é shumicén e vendeve, sipérmarrésit kané gené kryesisht nga njé shtresé€ e caktuar
socio-ekonomike. Etika Protestante e Peréndimit thuhet se ka kontribuar né€ krijimin e njé
klase té re industrialistésh. Ashtu sikurse mund té€ evidentohen edhe nj€ séré komunitetesh
té tjera, si samurai n€ Japoni, joruba né Nigeri, kristianét né Liban apo edhe té tjera

komunitete g€ kané gené burim pér sipérmarrjen.

Teoria e ndryshimit né nivel grupi

Sipas Young (1989), karakteristikat e sipérmarrésit gjenden n€ grupe té vogla né t&
cilat individét zhvillohen si sipérmarrés. Né studimin e saj, né té cilin morén pjesé grupe té
ndryshme sipérmarrésish, u evidentua se ekziston njé tendencé pér ta pérshkruar situatén
si njé problem qé ka nevojé pér zgjidhje, njé ndérgjegjésim pér pérpjekjen pragmatike t&
kérkuar, vet€besim né aftésiné e tyre pér t&€ zgjidhur probleme dhe tendencé pér t€ marré
né konsideraté kéndvéshtrimin e secilit individ dhe pér té analizuar situatén ashtu sic e

sheh para se té sugjeroj€ nj€ produkt final.

Teoria ekonomike e sipérmarrjes
Shumé ekonomisté kané evidentuar q€ sipérmarrja dhe rritja ekonomike

konvergojné me njéra-tjetrén né ato rrethana ku kushtet ekonomike specifike jané né favor
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té mjedisit t€ biznesit. Avokatét kryesoré t€ késaj teorie jané Papanek (1962) dhe Harris
(1970). Sipas tyre, incentivat ekonomike jané forcat kryesore té aktivitetit sip€rmarrés né
cdo shtet. Ka njé séré faktorésh ekonomiké qé e nxisin ose pengojné sipérmarrjen né njé
shtet. Kéta faktoré jané:

(a) Kreditimi bankar.

(b) Formim i larté kapitali me mundési kursimi dhe investimi.

(c) Rritja e kérkesé€s pér t€ mira dhe shérbime.

(d) Prania e burimeve té prodhimit.

(e) Mundésia pér t€ marré kredi me norma t€ uléta interesi.

(f) Politika ekonomike eficiente, té tilla si politikat fiskale dhe monetare.

(g) Facilitetet né komunikim dhe transport.

T€ gjithé faktorét e mésipérm jané kyc¢ pér nivelin e sipérmarrjes sé njé vendi.

2.4 Karakteristikat e sipérmarrjes

T¢€ shumté kané gené studiuesit q€ kané prezantuar ményrat se si €shté pérkufizuar
roli i sipérmarrjes né terma té karakteristikave t€ tyre, si pér shembull té genurit njé risk-
pranues (Cantillon, 1755; Knight, 1921), nj€ kapitalist (Ricardo, 1817) (Marshall, 1890;
Ricardo, 1817; Smith, 1776), nj€ inovator (Baumol, 1993; Schumpeter, 1911), njé kérkues
mundésish té reja (F. A. Hayek, 1945; Kirzner, 1973) dhe njé koordinues i burimeve té
limituara. N€ nivel konceptual, kéto karakteristika influencojné konceptimin toné dhe i
udhéheqin perceptimet tona mbi sipérmarrésin.

Timmons (1978) ka sugjeruar teté karakteristika apo role q€ jané té réndésishme
té konsiderohen pér sipérmarrésit, pérfshiré kétu: pérkushtimin total, kreativitetin dhe

inovacionin, njohuri mbi biznesin, krijimin e skuadrave, vlerén ekonomike, etikén,
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integritetin dhe besueshmériné. Ndérkohé, Gartner (1985) sugjeron gjashté aktivitete
t€ zakonshme té sipérmarrésve, té cilat gjithashtu rrisin pritshmérité dhe perceptimet
mbi rolin e sipérmarrésit. Kéto gjashté karakteristika jané: gjetja e njé shansi pér
biznes; akumulimi i burimeve, produkteve dhe shérbimeve né treg; prodhimi i
produktit; krijimi i njé organizate dhe pérgjigjja ndaj geveris€ dhe shogérisé. Kéto
jané vetém dy nga studimet e shumta klasifikuese té karakteristikave qé krijojné rolin
e sipérmarrésit.

Sipas Price (2013), disa prej karakteristikave t€ gjetura tek sipérmarrésit e
suksesshém jané: t€ qenurit 1 apasionuar, gatishméria pér t€ marré pérsipér risk, udhéhigen
nga arritja, nuk térhigen nga humbjet, jané t€ vetémotivuar, fleksibél dhe jané t€ vendosur

qé té jené té parét n€ krahasim me konkurrentgt.

Sipérmarrési dhe stresi

Jeta né ditét e sotme karakterizohet nga aktivitete komplekse dhe t€ komplikuara
né ndryshim me jetén mé par€. Jeta né shekujt e kaluar ka gené mé e thjeshté pér t’u jetuar
né€ harmoni me natyrén. Aktiviteti njerézor ishte pérgjithésisht migé€sor me natyrén. Sot,
mjedisi shfrytézohet dhe njeriu duket sikur po lufon me natyrén dhe nuk po bashkéjeton
me t&. Pér kété shkak, té jetosh n€ kété boté t€ duhet t& pérballesh me presion, shtréngim
dhe stres. Stresi dukshém €shté rezultati 1 pritshmérive tona, zilisé, déshirés dhe ambicieve.
Kur ka njé boshllék ndérmjet kétyre dhe shpérblimit t€ pérpjekjeve tona drejt suksesit,
ne ndiejmé stres. Sidoqofté, stresi jo gjithmoné éshté digka e keqe, mund té€ keté edhe
avantazhe, vecanérisht kur 1 bén njerézit qé té rrisin “vetaktualizimin” e tyre.

Ekziston njé numér i vogél studimesh g€ kané€ adresuar stresin si ¢é€shtje. Shumica

e tyre, jané dakord se sipérmarrésit dallojn€ nga té tjerét nga aftésia qé kané pér t’u
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pérballur me stresin, dhe shpesh kéta autoré kané theksuar se sipérmarrésit performojné
shumé mé mir€ sé€ t€ tjerét (Yarzebinski, 1992). Ndérkohé, studime té tjera kan€ supozuar
qé situata dhe mjedisi né t€ cilin operojné sipérmarrésit ka mé tepér nivele t€ larta stresi
(Morris, Davis & Allen, 1994).

Vasumathi et. al (2003), n€ studimin e tyre mbi stresin dhe ményrat se si sipérmarrésit
e pérballojné até, evidentuan dy konkluzione kryesore. S€ pari, sipérmarrésit e vegjél
ndikohen nga stresi q€ shkaktohet nga arritja dhe nevoja pér socializim. Elementet qé
lidhen me nevojén pér pushtet nuk duket té€ kené ndikim tek ata. S€ dyti, sipérmarrésit
pérshtasin strategji t€ heshtura, me kosto t€ uléta pér reduktimin e stresit, krahasimisht me

stile t& tjera t€ pérballimit t& stresit.

2.5 Pérkufizimi i biznesit té vogél dhe té mesém

Njohja, delimitimi dhe identifikimi i ndérmarrjeve t& vogla dhe t&€ mesme,
t€ cilat kontribuojné né objektivat themelore té ¢do ekonomie kombétare, &shté
prodhuar si rezultat i studimeve té ndérmarra nga organizatat kombétare dhe
ndérkombétare, duke vendosur disa kritere pér ndarésit. Kur i referohemi Bashkimit
Europian, vémeé re se sa e rénd€sishme €shté né két€ nivel t€ inkurajohet iniciativa
dhe fryma sipérmarrése qé stimulon dhe gjeneron shfagjen dhe zhvillimin e NVM-
ve si nj€ faktor i réndésishém né ndértimin e njé ekonomie t&€ forté, konkurruese dhe
inovative né té njéjtén kohé. “Njé ekonomi funksionale dhe konkurruese”, si¢ tha
prof. Zaman né vitin 1999 (8), nénkupton bashkéjetesén e ndérmarrjeve t€ médha
dhe ndérmarrjeve té vogla dhe t€ mesme. Firmat e médha kérkojné té kontrollojné
drejtimin e tregut dhe ndryshimet teknologjike né plan, ndérsa NVM-té kané si

objektiv kryesor krijimin e tregjeve té vogla, pérmes njé detyre té pérhershme pér té
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ridizenjuar produktet, njé njohuri té thellé té tregjeve dhe vazhdon té pérshtatet me
kérkesat e konsumatorit.

Biznesi €shté njé aktivitet ekonomik. Shpesh tregtia, pra aktiviteti i shitjes
dhe blerjes kuptohet si biznes, ndérsa fushat e tjera té aktivitetit ekonomik, qé né fakt
jané aktivitete biznesi, kalojn€ pa u véné re. Aktiviteti 1 biznesit pérfshin: shérbimet,
prodhimin, prodhimin e mallrave, aktivitetet e shpérndarjes, pra ¢do gjé q€ dikush mund
té prodhojé ose t€ shesé me qéllim qé t€ keté fitim. Aktiviteti i biznesit 1 shton vlerén
faktoréve t€ prodhimit. Kjo vleré e shtuar sjell para, t€ cilat pérdoren pér t€ paguar
furnitorét, punonjésit, huadhénésit, geveriné (népérmjet pagimit t€ taksave) dhe pronarét.
Suksesi 1 ¢do biznesi t€ vecanté do t€ gjykohej nése té gjithé kéta pjesémarrés né biznes
jané té kénaqur.

Pjes€marrési 1 paré dhe mé i réndésishém 1 cili duhet té kénaget para se nj€ biznes
té gjykohet si i suksesshém, €shté klienti. Né njé ekonomi tregu, nevojat e klientéve jané
primare. N& qoft€ se nuk ka asnjé qé té blejé, at€heré nuk ka treg, nuk ka biznes. Njé
biznes duhet t€ sigurojé njé produkt ose njé shérbim, qé n€ radhé té paré t& plotésoje
nevojat e klienté€ve. Njé produkt i mrekullueshém i krijuar nga njeréz t€ talentuar, por qé
askush nuk ka nevojé pér t€ dhe kur askush nuk e do, at€heré éshté njé biznes i déshtuar.

Fjala biznes paraget shprehjen mé té pérdorur dhe mé té eksploruar afariste né
botén e sotme ekonomike té globalizuar, term 1 cili pérdoret n€ aspektin e pérgjithshém
pa ndonjé pérkufizim té sakté dhe t&é vetém. Kur dégjojmé fjalén “biznes”, menjéheré
mendja na shkon tek kompanité gjigante, t€ tilla si: Pepsi, IBM, Sony, Toyota etj., qé jané
simbole t€ botés sé industrializuar, dhe harrojmé njé komponent té botés s€ biznesit sot:
biznesin e vogél. Biznesi i vogél €shté shtylla kurrizore e ekonomis€ kombétare. Ai éshté

baza e sistemit ekonomik t&€ ndérmarrjes s€ lir€. Pér shumé njeréz, zotérimi i njé biznesi
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t& vogél, pér shkak té pavarésis¢ s€ madhe dhe té ardhurave financiare qé€ sjell, éshté tepér
joshés. Madje, disa e kan€ é€ndérr zotérimin e njé biznesi.

Vitet e fundit ka pasur njé gjallérim t€ madh té biznesit t€ vogél drejt botés sé
zhvilluar. Madje, né Europén Lindore dhe né ish-Bashkimin Sovjetik, aftési té€ tilla jané
vlerésuar shumé. Shqipéria éshté njé prej vendeve né tranzicion, ku kalimi né ekonominé
e tregut €shté€ i lidhur ngushté me zhvillimin e sektorit privat dhe n€ veganti me bizneset
e vogla dhe t€ mesme, té cilat do t€ luajné rol t€ réndésishém né procesin e reformés.
Zhvillimi 1 biznesit t€ vogél éshté elementi thelbésor 1 zhvillimit ekonomik.

Biznesi 1 vogél pérkufizohet si njé biznes qé “zotérohet dhe vepron né ményré
té pavarur dhe nuk mbizotéron né fushén e tij t€ veprimit”. Megjithaté, duhet pranuar se
nuk ka njé pérkufizim t€ pérgjithshém té biznesit t& vogél. Edhe né Shqipéri nuk ka pasur
njé pércaktim t&€ qart€ mbi mikrondérmarrjet, ndérmarrjet e vogla dhe t&€ mesme. Tashmé
&shté aprovuar nga parlamenti shqiptar ligji mbi ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme.
Qéllimi 1 kétij ligji éshté t€ ndihmojé ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme népérmjet krijimit
té nj€ kuadri institucional, rregullator dhe financiar. N¢ ligjin (nr. 8957, dat€ 17.10.2002)
pércaktohen kriteret e klasifikimit.

Ndérmarrjet, né kuptim t& kétij ligji, klasifikohen n€: mikrondérmarrje, ndérmarrje
té vogla dhe ndérmarrje té mesme.

1. Mikrondérmarrjet jané ndérmarrjet, t€ cilat puné€sojné deri n€ 5 punonjés.

2. Ndérmarrjet e vogla jané ndérmarrjet, té cilat:

a) punésojné 6-20 punonjés;

b) xhiroja ekonomike vjetore e tyre nuk e kalon shumén 40 milioné leké;

c) 100 pér qind e kapitalit t&€ kétyre ndérmarrjeve zotérohet nga subjekte, té
cilat, n€ kuptim t& kétij ligji, klasifikohen si ndérmarrje t€ vogla.
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3. Ndérmarrjet e mesme jané ndérmarrjet, té cilat:
a) punésojné 21-80 punonjés;
b) xhiroja ekonomike vjetore e tyre nuk e kalon shumén 80 milioné leké;
c) mé pak se 25 pér qind e kapitalit t€ kétyre ndérmarrjeve zotérohet nga
subjekte, t& cilat, né kuptim té kétij ligji, nuk klasifikohen si ndérmarrje té

vogla dhe t€ mesme.

Eshté e qarté se gjaté pérkufizimit t& biznesit t& vogél dhe t& mesém duhet t&
merren parasysh mé shumé kritere, si kritere konsiderohen:

e biznesi duhet té jeté 1 pavarur,

e Dbiznesi nuk duhet t€ jet€ dominant né€ rajonin né té cilin vepron,

e numri i t€ punésuarve,

e t& ardhurat nga shitjet.

Termi NV, i pérjashton ato kompani me mé pak se 10 t€ punésuar, té cilat
pérfaqésojné 90% té t€ gjitha ndérmarrjeve dhe té cilat punésojné 1/6 e té gjithé fuqisé
punétore. Edhe sipas Bashkimit Europian, bizneset ndahen né tre kategori:

e ndérmarrjet (bizneset) mikro prej 1-9 t€ punésuar,

e ndérmarrjet (bizneset) e vogla prej 10-49 t€ punésuar, dhe

e ndérmarrjet (bizneset) e mesme prej 50-249 t&€ punésuar.

Ngjashém me kété pérkufizim €shté edhe ai i Bankés Botérore, q¢ 1 klasifikon
sipas ményrés né vijim: 1-5 t€ punésuar jané¢ mikrondérmarrje, kompanité me 6-25
t€ punésuar klasifikohen si ndérmarrje t€ vogla dhe 25- 250 punonjés ndérmarrje té

mesme.
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2.6 Sipérmarrja dhe fushat e tjera té ekonomisé

Inovacioni dhe sjellja sipérmarrése

Duke eksploruar komponentét e ményrés s€ sjelljes s€ sipérmarrésit, mund
té kuptojmé dhe identifikojmé se cilét individé jan€ té prirur pér t€ gené sipérmarrés.
Sipérmarrésit konsiderohen si individ€ té€ pavarur, t€ angazhuar pér t€ krijuar dhe rritur
njé kompani. Shpesh hasim karakteristika, si siguria né vete, optimizmi dhe déshira pér té
arritur sukses duke krijuar kompani fitimprurése ose jofitimprurése (Entrialgo, Fernandez,
& Vazquez, 2000). Pérdorimi i déshtimit si njé eksperiencé pér té patur sukses né té
ardhmen éshté tjetér element lehtésisht 1 identifikueshém né térésin€ e karakteristikave
qé€ zotéron njé sipérmarrés. Megjithése ¢do sipérmarrés €shté unik, ekzistojné disa
karakteristika t€ cilat 1 b&jné t€ ngjashém. Studimi i karakteristikave t€ sipérmarrésit Eshté
mjaft i rénd€sishém, pasi, né varési té karakteristikave té tyre mund t€ kuptojmé mé miré

ményrat zhvillimin dhe lan¢imin e kompanive t€ suksesshme (Tidd & Bessant, 2015).

Sipérmarrja dhe Marketingu

Réndésia e sipérmarrésve dhe i sipérmarrjes jané gjerésisht té njohura tashmé.
Sipérmarrési €shté kthyer n€ nj€ hero 1 periudhave té regesionit. Mundésia pér t€ operuar,
shpesh dhe pér t’u rritur si biznes né njé kontekst ekonomik shumé té véshtiré éshté
shumé e réndésishme pér shogériné.

Prandaj, éshté e réndésishme g€ t& béhen studime akademike mbi sipérmarrjen
dhe ndérthurjes s€ késaj disipline me disiplina té tjera akademike. Ideja baz€ pér t€ lidhur

disiplinén e marketingut me até t&€ sipérmarrjes €shté diskutuar prej vitesh. Autorét e

40



paré qé i lidh kéto dy fusha ishin Murray (1981) dhe Tyebjee (1983). N& vitet *90-t&, si
edukimi né€ nivelet e ndryshme universitare, ashtu dhe publikimet e kérkimeve shkencore
pér marketingun sipérmarrés jané zhvilluar né€ ményré té réndésishme.

Gjejmé mé shumé kurse dhe konferenca té organizuara mé shumé se asnjéheré
mé paré (Hills & Hultman, 2011). Pér vite me radh€, Shogata Amerikane e Marketingut
nuk i1 ka ndryshuar pércaktimet e tyre, por jané¢ béré rishikime né vitet 1935, 1982 dhe
2004; modifikimi mé 1 fundit €shté béré né 2007-&n. Né shumé kérkime ekzistuese lidhur
me marketingun dhe sipérmarrjen tregohet se njohja e marketingut dhe sipérmarrjes
kané gené dy nga fushat mé té€rheqése pér shumé kérkues. Késhtu, nga njéra ané, rritja
e ndérgjegjésimit pér impaktin qé€ kané pasur sipérmarrja dhe inovacioni né kompani
dhe rolin e komergalizimit né arritjen e suksesit, n€ anén tjetér ka ¢uar né ndérthurjen
dhe né fundin e bashkimit t& kétyre dy disiplinave pér té krijuar konceptin e marketingut
sipérmarrés.

Marketingu sipérmarrés pérshkruhet si njé fage e ndérmjetme mes sipérmarrjes
dhe marketingut; ai éshté¢ mé kompleks dhe mé relativ né mjedise dinamike dhe ku
konkurrenca éshté e larté (Hills & Hultman, 2006). Kjo formé e marketingut ka tendencé
té ket€ ndjeshméri t€ larté pér sa i pérket konkurrencés dhe mundésive qé€ paraget mjedisi.

N¢é fakt, evidenca empirike sugjeron qé ekziston njé korrelacion domethénés
ndérmjet kompanis€é marketing dhe orientimeve sipé€rmarrése, t€ dyja gjerésisht
pérgjegjése t€ suksesit t&€ kompanisé (Jones & Rowley, 2011). Réndésia e marketingut
sipérmarrés €shté e njohur, por ndryshon né ményré té konsiderueshme sipas madhésisé
sé firmés (Franco, Santos, Ramalho & Nunes, 2014). Né ndérmarrjet e studiuara,
marketingu €shté joformal dhe reaktiv né mundésité e tregut dhe sipérmarrési-themelues

ka njé ndikim né procesin e vendimmarrjes. Né njé nga diskutimet mé komplete deri
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mé sot mbi marketingun sipérmarrés, Morris et. al. (2002), propozojné qé¢ marketingu
sipé€rmarrés €éshté 1 pérbéré nga njé€ qasje proaktive n€ lidhje me kujdesin organizativ dhe
kénaqésis€ konsumatore népérmjet krijimit té€ njé vlere inovative dhe eficiente pérgjaté

gjithé zinxhirit t€ vlerés (Miles & Darroch, 2006).

Dimensionet e marketingut sipérmarrés

Proaktiviteti

Bateman dhe Crant (1993), pér shembull, mbéshtesin idené q€ proaktiviteti €shté
njé formé sjelljeje personale g€ prezanton njé tendencé relativisht t€ qgéndrueshme pér té
béré ndryshimet mjedisore. Frese dhe Fay (2001) sollén njé modifikim té€ mévonshém
duke propozuar qé€ proaktiviteti do t&€ kishte njé impakt pozitiv tek individét dhe tek
performancat organizative.

Nga e gjithé kjo, éshté e parashikuar q€ proaktiviteti do pérmirésonte performancén
organizative, edhe né€ aspektin e mjedisit t€ punés. Proaktiviteti, kur kemi t€ b&ymé me njé
mjedis pune, mund t€ pércaktohet si njé proces organizativ i vazhdueshém qé synon té
paraprijé, pérmirésojé dhe vlerésojé praktikat e shéndetit dhe siguris€ né€ puné (Andersen,
Flocke, Mikkelsen & Roepstorff, 2010). Proaktiviteti reflekton vullnetin sip&rmarrés
pér t€ dominuar népérmjet 1€vizjeve proaktive dhe agresive, si pér shembull, futjen e
produkteve ose shérbimeve té reja pérpara konkurrencés dhe té reagojé duke parashikuar
kérkesén e ardhshme pér té krijuar ndryshimin. M¢ tej, duke pasur nj€ orientim proaktiv,
implikohet dhe gjetja e nevojave té fshehura, nevojave té pashprehura té klientéve.

Pra, proaktiviteti merret me realizimin e digkaje t€ re, domethéné té bésh até qé
€shté e nevojshme pér té qené i pari duke i parapriré tregut dhe duke vepruar mbi kété

mundési sipérmarrése té krijuar.
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Orientimi nga mundésité

Njohja dhe kérkimi i mundésive jané né tregti aksionet thelbésore té cilat ¢ojné
drejt suksesit t&€ SME-ve. Potenciali 1 tregut gjendet gjithmoné duke llogaritur shkallén
e pérshtatjes sé kapaciteteve dhe burimeve té biznesit. Eshté aftésia e sipérmarrjes né
selektimin e mundé€sisé s€ “duhur” ajo q€ pércakton suksesin (Becherer, Haynes &
Helms, 2008). Megjithése mundésité mund té lindin dhe né ményré té rasté€sishme,
marketingu sipérmarrés njihet pér t€ qenurit e saj proaktiv né kérkimin e mundésive té
reja.

Déshira pér té gené largpamés dhe vullneti pér t’u béré pioner bén t€ mundur qé
sipérmarrjet t’i shérbejné nevojave té pakénaqura dhe kapje e mundésive né zhvillim
pérpara se konkurrentét e tyre t€ veprojné. Inovacioni dhe kreativiteti jané instrumente
themelore g€ ndihmojné sipérmarrjet pér t€ transformuar mundésité né realitet (Kilenthong,

Hills & Hultman, 2010).

Risku

Aftésia pér t€ marré pérsipér risk matet duke konsideruar edhe vullnetin pér té
pérdorur burime t€ domosdosshme pér t’i shfryté€zuar kéto oportunitete. T’1 realizosh kéto,
duke u bazuar né€ nj€ strategji biznesi g€ ka né thelbin e saj rezultatet, mund té rezultojé né
shumé pasiguri. Kompanité qé kané adaptuar procese t&€ marketingut sipérmarrés marrin
duke llogaritur n€ ményré racionale riskun e matur. Njé metodé pér t€ manaxhuar riskun
éshté duke punuar né aleanca me partneré té tjeré, né ményré qé kéto kompani t€ ndajné

me t¢ tretét riskun ose t’ua transferojné riskun atyre.
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Inovacioni

Literatura t€ ndryshme (Som et al. 2012) sugjerojné se inovacioni mbetet shumé 1
réndésishém pér ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme, pasi né shumicén e rasteve ai ndikon
direkt ose indirekt né performancén e biznesit t&€ ndérmarrjeve. Inovacioni né€ biznes
shogérohet me risi dhe diferencim. Pérveg késaj, risia duhet t€ sjellé ndikim ekonomik né
ményré qé€ t€ justifikoj€ financimin dhe mbéshtetjen e métejshme.

Inovacioni i referohet tendencés s€ njé kompanie pér t’u impenjuar né€ procese
kreative, eksperimentime t€ ideve té reja, q¢ mund té€ provokojé krijimin e ményrave
té reja t€ prodhimit, ose futjen e produkteve apo shérbimeve té reja pér tregjet aktuale
ose ato té reja. Orientimi i njé kompanie n€ aspektin inovativ do t€ ishte promovimi i
ndryshimeve dhe sjelljeve kreative, t€ cilat shtyjné kémbimin aktiv t€ ideve t€ reja, duke
zmadhuar flukset informative dhe risit€ né zhvillimin e produkteve t€ reja.

Aktivitet e marketingut t€ fokusuar né€ inovacion lejojné kompanité q€ té
pérgendrohen tek ideté e reja, t€ cilat ¢cojné drejt tregjeve, produkteve apo proceseve
té reja. Shkalla me ané t& sé cilés njé€ organizaté e suksesshme nénvizon aktivitet e saja
né treg mund t& variojé nga inovator i madh krijues tregu, n€ ndértues tregu né rritje.
Krijuesi i tregut duhet t& ndérhyj€ me zgjidhje té s€ shkuarés pér t’i ofruar klientit njé vleré
radikalisht ndryshe. Inovatori né€ rritje ndérton marrédhénie mbi klientét ekzistues. NVM-
té¢ mund t€ zgjedhin qé té pérgendrohen tek instrumentet inovative t€ komergalizimit,
meqgenése kompania nuk i ka kapacitetet dhe burimet pér t€ ndérhyré né treg me standardet
e sektorit (Becherer et al., 2008).

Sipérmarrésit e marketingut sipé€rmarrés tentojné t€ jené t€ orientuar nga inovacioni

(q€ €shté 1 drejtuar drejt ideve té reja dhe intuita), mé shumé se t€ orientuar nga klientét
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(udhéhequr nga vlerésimet e nevojave té tregut) dhe tentojné rrjete informale n€ vend qé

té pérdorin sisteme kérkimi dhe inteligjence (Morrish, 2011).

Intensiteti konsumator

Dimensioni i intensitetit konsumator bazohet né até€ qé shpesh éshté paré si
forca gendrore lévizése e marketingut né organizaté: njé orientim “customer-centric”
me futjen n€ puné t€ qasjeve inovative pér t€ krijuar, ndértuar dhe mbajtur marrédhénie
me klientét.

Organizatat mé t€ suksesshme jané€ ato té cilat 1 kushtojné mé shumé vémendje
ose e véné theksin tek intensiteti konsumator. Megjithaté, €shté theksuar qé edhe njé
vémendje e tepért ndaj intensitetit konsumator shpeshheré frenon inovacionin né tregjet
e reja, duke prishur késhtu ekuilibrin. Orientimi nga klienti/konsumatori 1 ka rrénjét qé
né shérbimet e para marketing, né€ t€ cilat i jepej njé réndési e vecanté konsumatorit, dhe
cilésia e shérbimeve t€ kompanive béhej e dukshme. Q€ nga at€heré, koncepti 1 orientimit
drejt konsumatorit i kompanive €shté béré objekt studimi 1 njé numri t€ madh autorésh
dhe kérkuesish, madje shumica e kétyre autoréve e konsideron orientimin drej klientit si

njé€ nga shtyllat kryesore t& marketingut (Jones & Rowley, 2011).

Huamarrja e burimeve

Njé nga sfidat kryesore pér t’u pérballur me sfida t€ reja &shté mungesa e
instrumenteve financiare dhe mungesa e burimeve njerézore. Kjo mungesé kérkon njé
kontroll rigoroz t€ kostove t€ marketingut dhe limiton gamén e intensitetit marketing qé
njé kompani e re marketing mund té ndjeké (Keh, Nguyen & Ng., 2007)

Sipérmarrésit pérpigen t€ minimizojné€ két€ problem duke u munduar g€ t&

45



thithin burime shtesé, si kapitale t&€ marra nga huaté bankare, ose duke u munduar qé t’i
shfrytézojn€ né maksimum ato burime q¢€ disponojné.
Rezultatet e kétij argumenti mund té klasifikohen né dy grupime:
v’ Strategji dhe taktika pér uljen e sasisé sé burimeve qé duhen shpenzuar pér
aktivitete marketingu t€ vecganta.
v' Strategji dhe taktika té cilat kérkojné pak burime pér t’u shpenzuar lidhur me

ato, por qé€ kané impakt té forté né treg.

Disa strategji dhe taktika té tjera pér t€ reduktuar sasiné€ e burimeve té shpenzuara
pér aktivitetet e ndryshme t&€ marketingut pérfshijné strategjité free-riding dhe strategjité
e aleancave me organizata té tjera. Grupimi i dyt€ pérqendrohet tek strategjité dhe taktikat
pér t€ cilat nevojiten pak burime pér t€ krijuar njé impakt té fort€ né treg. K&to strategji/
taktika pérfshijné adaptimin e njé strategjie niche, dhe mé pas, né ményré progressive,
“hap pas hapi” zhvillimin e aktiviteteve t€ ndryshme té€ marketingut me kosto té ulét
(Gruber, 2004)... n€ nivelin mé elementar, ose théné mé thjesht, t&€ punosh shumé duke
pasur pak.

Kapaciteti pér t€ njohur burimet g€ jané€ shfryt€zuar mé pak ose pér t€ kuptuar
se si mund té shfrytézohet mé shumé né¢ ményré konvencionale, ose pér té bindur ata
g€ e kontrollojné két€ burim g€ ky burim té€ pérdoret nga marketingu, kérkon intuité,

eksperiencé dhe aftési (Morris, Coombes, Schindehutte & Allen, 2007).

Krijimi i vlerés
Pika kyce ku marketingu sipérmarrés fokusohet €shté krijimi i njé vlere inovative,

duke presupozuar qé krijimii vlerés €shté nj€ parakusht pér transaksionet dhe marrédhéniet.
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Detyra e marketingut &shté g€ té zbulojé burime t€ pashfrytézuara t€ vlerés pér klientét
dhe pér té krijuar kombinime unike t€ burimeve qé né fund té krijohet vlera (Morris et
al., 2002).

Si rrjedhojé e kapacitetit superior n€ identifikimin dhe shfrytézimin e mundésive,
sugjerohet q¢ kompanité té€ cilat adaptojné ose pérdorin procese t€ marketingut sipérmarrés
jan€ mé shumé né gjendje pér té identifikuar mundési sipérmarrése dhe pér t’i shfrytézuar
maksimalisht ato duke pérdorur levén népérmjet inovacionit dhe duke ofruar shérbime

me njé vleré superiore pér klientét.

2.7 Réndésia e sipérmarrjeve té vogla dhe té mesme né ekonominé e tregut

Edhe pse jané té orientuara nga tregu lokal, sipé€rmarrjet e vogla dhe té mesme kané
rol gjithnjé e mé t€ madh edhe né€ kémbimet ndérkombétare. N¢é literaturén ekonomike té
shteteve t€ zhvilluara (OECD, 2017) vegohen katér faktor€ t€ kontributit t€ ndérmarrjeve
té vogla dhe t€ mesme né€ ekonominé e tregut:

1. Kontributet n€ proceset e ndryshimeve teknologjike.

2. Kontributi né sjelljen e konkurrencés s€¢ shéndoshé.

3. Hapja e vendeve t€ reja té punés.

4. Oferta e pasur e prodhimeve né tregun vendor.

Réndésia ekonomike strategjike e sektorit t€ biznesit t€ vogél ka kohé qé
pranohet gjerésisht né radhét e ekonomistéve dhe politikbérésve. Sipas statistikave
zyrtare né vendet e Bashkimit Europian, sipérmarrjet q€ kané deri né 250 t€ punésuar, qé
klasifikohen si SME, kané€ dhe impaktin mé t€ madh n€ hapjen e vendeve té punés. N&

Bashkimin Europian, mé shumé se 80 pér qind e vendeve té reja t€ punés jané hapur né
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biznesin e vogél dhe t€ mesém. Pérve¢ njohjes s€ réndésis€ s¢ kétij biznesi, Komisioni
Europian po mundohet té reduktojé€ né maksimum kufizimet burokratike dhe t&€ ndérmarré
njé séré masash pér integrimin e tyre né njé treg té€ vetém, pra me té njéjtat kushte né té
gjitha vendet. N&€ shumicén e vendeve Europiane, sipérmarrjet me mé pak se 50 punétoré
perb&jné 90-99% t&€ numrit t€ pérgjithshém t€ sipérmarrjeve t& regjistruara. Ndikimet né
rritjen e réndésis€ s¢ SME-ve vijné kryesisht nga rritja e peshés sé sektorit t€ shérbimeve,

sektorit t&€ ndértimit dhe teknologjis€ informative.

NVM-té né Shqipéri

Forca 1€vizése e zhvillimit ekonomik shqiptar €shté sektori privat. Ky sektor éshté
né rritje t€ vazhdueshme, prodhon 75% t€ PBB-s€ dhe punéson 83% t€ fuqisé punétore.
Sektori privat karakterizohet nga ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme, klasifikimi i té cilave
kryhet né bazé t€ numrit t€ t& punésuaréve, t&€ xhiros vjetore dhe/ose té bilancit vjetor
sipas Ligjit nr.1042 dt.22/12/2008 mbi ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme. Klasifikimi né
bazé t&€ numrit té t€ punésuaréve Eshté si vijon:

v Mikrondérmarrje: deri né 9 punonjés.

v" Ndérmarrje e vogél: 10-49 punonjés.

v Ndérmarrje ¢ mesme: 50 — 249 punonjés.

Kjo ndarje €shté béré sipas legjislacionit t&€ Bashkimit Europian q€ konsideron si
ndérmarrje t&€ vogla dhe t€ mesme (NVM) ato qé kan€ mé pak se 250 punonjés (pérpara
kétij ligji n€ Shqipéri konsideroheshin si ndérmarrje t€ vogla dhe t€ mesme ato me mé
pak se 80 punonjés), me njé xhiro vjetore jo mé shumé se 50 milion€ euro dhe/ose me njé

bilanc total qé nuk 1 kalon 43 milioné euro.
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Mbi bazén e kétij klasifikimi, duke iu referuar INSTAT, NVM-t€ pérfagésojné
99.6% t€ ndérmarrjeve aktive (96.20 jané mikrondérmarrje), duke kontribuar né formimin
e 72.9% t€ PBB-sé dhe punésojné 71.4% té fuqis€ punétore. Sipas t€ dhénave t&€ INSTAT,
80.78% e SME-ve jané té regjistruara si shoqéri partneriteti dhe 19.22 % e shogérive té
kapitalit rezulton e pérbéré né kété ményre:

v' shoqéri me pérgjegjési té kufizuar (shpk-89.75%);

v' ndérmarrje publike (5.88%);

v" shoqéri aksionere (2.88%)

v’ dhe té tjera (2.27%).

Nga kéndvéshtrimi sektorial, sistemi i NVM rezulton té jeté i pérbéré né kéte
ményre:

v tregti (47.14%);

v' hotele, bare, restorante (14.76%);

v' transport dhe telekomunikacion (9.61%);

v’ shérbime té tjera (13.31%)

v dhe vetém 15.18% nga prodhues (bujqési, peshkim, industri, ndértim).

Qarku 1 Tiranés, Shqipéria Qendrore dhe zonat bregdetare karakterizohen nga njé
prezencé e madhe e SME-ve. 50.35% e ndérmarrjeve gjenden né korridorin Tirané-Durrés,
g€ po zhvillohet si gendér e réndésishme ekonomike. Zona té tjera me njé prezencé té
larté t&€ SME-ve jané rrethet e Fierit, Vlorés, Korcés, ku vepron 24.62% e ndérmarrjeve.

NE pjesén tjetér t€ vendit, vecanérisht né zonat veriore, aktiviteti i biznesit éshté

shumé 1 dobét pér shkak t€ mungesave infrastrukturore, t€ problemeve té lidhura me

49



njé klimé€ jo mjaft t& zhvilluar t€ biznesit si dhe t€ mungesés s€¢ fuqisé punétore té
kualifikuar.

Ndérmarrjet private kané filluar t€ themelohen pas vitit 1990, ndérkaq rritje té
theksuar né themelimin e SME-ve shénohet né vitet 2005-2009. Pas késaj periudhe,
themelimi i tyre fillon té shénojé rénie t€ ndjeshme. Sektori i SME-ve né Shqipéri ka
njé€ strukturé t€ njé shkalle relativisht t€ vogél. Pjesa q€ z&né mikrondérmarrjet né totalin
e ndérmarrjeve éshté rreth 96.2%, duke gené mé e madhe se mesatarja e BE27 (92%).
Kontributi i SME-ve shqiptare né ekonomi, si¢ &shté matur dhe nga vlera e shtuar (75%),
éshté mé 1 madh se mesatarja e BE27 (58%). Duke ndjekur t€ njé€jtin model, kontributi 1
mikrondérmarrjeve shqiptare né punésim &shté 48%, mé i madh se mesatarja Europiane
(30%).

Si rrjedhojé, kontributi total i1 sektorit t&€ SME-ve shqiptare né punésim &éshté 83%,
mé 1 madh se mesatarja ¢ BE-sé (67%). Referuar t¢ dhénave t€ INSTAT dhe METE,
numri i subjekteve aktive deri né fund t€ vitit 2012 arriti n€ 104,275, duke pésuar njé rritje

prej 13.7% krahasuar me vitin 2011, ku numri 1 subjekteve aktive ishte 92,044.

Ményrat e fillimit té njé biznesi té ri

Ka katér ményra pér t€ hyré né né€ biznes. Secila prej tyre pérfagéson mundésité
dhe sfidat pér pronarin-menaxher dhe secila kérkon planifikim, organizim, zbatim dhe
kontroll, me g€llim qé t€ jeté e suksesshme.

Meényra e paré pér té€ hyré né njé biznes €shté té€ nisésh njé€ firmé té re nga hici.
Kétu sipérmarrési merr ide ose njé koncept dhe krijon njé biznes q€ nuk ka ekzistuar mé
paré. Kjo ményré €shté e véshtiré, por mund té jet€ mé e kénagshme dhe me pérfitime té
larta.
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Meényra e dyté pér t&€ hyré né njé biznes €shté t&€ blesh njé biznes ekzistues. Kjo
metod€ bén pér vete shumé, sepse nj€ biznes ekzistues mund t€ vlerésohet. Regjistrimet
financiare t€ tij mund t€ ekzaminohen dhe punonjésit, furnizuesit dhe klientét e tij mund
t& hetohen dhe diskutohen.

Meényra e treté pér t€ hyré né njé€ biznes €shté pér t&€ operuar me njé franshizé.
Nése nis njé franshizé ose blen njé franshizé ekzistuese, sipérmarrési merr ndihmé nga
kompania franshizuese. Si¢ duket, ky tip biznesi ka njé ményré té suksesshme operimi qé
e bén franshizén mé térheqése, investimin né€ kohé dhe né para t€ sipérmarrésit me shumé
vleré.

Meényra e katért pér t€ hyré né nj€ biznes €shté nisja ose ndérmarrja e njé biznesi
familjar. Ky tip biznesi €shté mjaft i pérhapur né Shqipéri. Veté kushtet e véshtira dhe
karakteristikat e periudhés s€ tranzicionit e kané€ stimuluar shumé kété ményré té nisjes
s€ njé biznesi.

Shumé biznese té vogla kané filluar me sukses nga ‘“asgj€ja”. Sipérmarrésit e
ardhshém mund t€ kené ndérmend njé ide t€ re q€ shpresojné ta véné né zbatim dhe t&
tregtojné me sukses, ose ata mund té besojné se kané mundési té€ sigurojné t€ mira ose

shérbime té pércaktuara mé t€ mira se ato ekzistueset.

Pérzgjedhja e idesé sé biznesit

Zhvillimi 1 idesé€ éshté faza e paré€ e fillimit té njé biznesi té€ ri. Pika fillestare éshté
njé “ide e shkélqyer” - njé ide g€ zgjidh nj€ problem. Ky mund t€ jeté njé produkt 1 ri
apo shérbim 1 ri, por mundet gjithashtu té jeté njé inovacion brenda njé€ biznesi ekzistues,
pér shembull: nj€ proces i ri prodhimi, njé formé e re shpérndarje ose ndonjé€ pérmirésim
tjetér n€ dizenjim, prodhim apo shitje té€ njé produkti apo shérbimi. Ideja duhet té testohet
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né€ ményré qé t€ kuptohet nése ka konsumatoré q€ do ta blinin até, si dhe duhet llogaritur
sa 1 madh mund t€ jeté tregu.

Né kété fazé, sipérmarrési zakonisht investon paraté qé zotéron, ose i siguron ato
nga mbéshtetja e miqve, si kontribute nga fondacionet, ose nga té tjera burime. Investitorét
e quajné kété proces si “mbjellje e parave”, meqé ideja fillimisht Eshté thjesht nj€ “faré”,
ende e paekspozuar ndaj konkurrencés s€ forté. Fillimisht, synimi i sipérmarrésit éshté
prezantimi 1 ides€ sé€ biznesit dhe evidentimi 1 tregut ku do té konkurrojé. Ky prezantim

duhet té jeté samé i qarté t& jeté i mundur, né ményré qé té térhigen sa mé shumeé investitoré.

2.8 Teoria e rritjes sé biznesit té vogél

Rritja e firmave t€ vogla €shté njé fushé kérkimore qé ka té€rhequr vémendje té
konsiderueshme vitet e fundit. Pavarésisht rritjes s¢ vémendjes ndaj késaj fushe, nuk
ka shumé informacion mbi kété fenomen (P. Davidsson & Wiklund, 2001). Njé arsye
madhore pér két€ €shté fakti qé literatura €shté tejet e fragmentuar, jan€ formuar shumé
perspektiva teorike, por nuk ka shumé marrédhénie mes tyre, pra nuk ka ndonjé model
ndérlidhés.

N¢ pérgjithési, rritja e biznesit t€ vogél 1 atribuohet aktivitetit t& sipérmarrésit
(Johan Wiklund, Patzelt & Shepherd, 2009). Sidoqofté, lidhja ekzakte ndérmjet kétyre
dy paléve ka gené e paqgarté (Pér Davidsson, Delmar & Wiklund, 2002), kryesisht pér
shkak té problemeve me pérkufizimin e aktivitetit sipérmarrés. Miller (1983) theksonte
g€ firmat dhe individét mund t€ jené sipérmarrés, dhe kérkimet pasuese (Covin & Slevin,
1989; Jahan Wiklund, 1999) kané evidentuar q€ njé pjesé e vogél e aktivitetit sipérmarrés
ndikon né rritje dhe performanceé.

Miller i pérmbledh karakteristikat e njé firme sipérmarrése si: “Njé firmé qé

52



angazhohet né inovacionin e tregut dhe produktit, ndérmerr hapa sipérmarré dhe &shté e
para g€ vjen né€ treg me nj€ inovacion proaktiv, duke 1 dhéné njé grusht konkurrentéve”
(Miller, 1983, p. 771). Bazuar né€ kété karakterizim, shumé kérkues kané réné dakord
qé aktiviteti sipérmarrés €shté njé konceptualizim i réndésishém né firmat ekzistuese
sipé€rmarrése. Orientimi sipérmarrés i1 referohet orientimit strategjik té firmés, duke u
fokusuar né aspektet specifike sipérmarrése t€ vendimmarrjes, metodave dhe praktikave.
Si e till€, reflekton ményrén se si operon njé firmé€ mé tepér sesa até c¢faré bén né
pérditshméri (Lumpkin & Dess, 1996). Orientimi sipérmarrés pérfshin gatishmériné pér
té inovuar n€ ményré g€ t€ pérditésohen ofertat e tregut, marrjen pérsipér té riskut né
ményré qé t€ provohen produkte té reja, shérbime apo tregje, dhe qé té jené mé proaktiv
sesa konkurrenca kundrejt shanseve t€ tregut (Covin & Slevin, 1989; Miller, 1983;
Wiklund, 1999).

Njé tendencé e pérgjithshme né mjedisin e sot€ém t€ biznesit €shté shkurtimi i
cikleve jetésore t€ produktit dhe biznesit (Hamel, 2001). Rrjedhimisht, rrjedhat e ardhshme
té fitimit nga operacionet ekzistuese jané té pasigurta, dhe bizneset duhet vazhdimisht té
kérkojné mundési té reja. Orientimi sipérmarrés (OS) mund t’i ndihmojé kompanité né
njé proces té till€. Disa studime empirike gjejné mbéshtetje pér ndikimin pozitiv t&€ OS-sé
né performancén (Wiklund, 1999) dhe se &shté e réndésishme pér firmat q€ t&€ mbéshtesin
ose pérmirésojné OS-t€ e tyre me kalimin e kohés pér t€ pérballuar konkurrencén dhe pér
t& provuar ritme t€ larta rritjeje (Madsen, 2007).

Lewis & Churchill (1983) kané zhvilluar nj€ model pér rritjen e biznesit, i cili kalon
pérmes pesé fazave kryesore. Faza e para €shté “ekzistenca” q€ lidhet me grumbullimin
e konsumatoréve dhe shpérndarjen e produkteve apo shérbimeve té porositura. Faza e

dyté €shté “mbijetesa”, ku firmat demonstrojné g€ ato jané njési biznesi funksionale,
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por céshtja kryesore béhet kétu likuiditeti 1 firmés, nése éshté i mjaftueshém pér t&é
arritur pikén kritike dhe pér t€ géndruar né biznes. Kjo faz€ pasohet nga “suksesi”, né té
cilén vendimmarrja éshté nése do té zgjerohet biznesi pér ta mbajtur kompaniné stabél
dhe me pérfitueshméri, duke ofruar njé baz€ pér aktivitete alternative t€ sipérmarrésit.
Faza e katért éshté “rritja” qé vé né qendér t€ vémendjes shgetésimin se si kompania té
rritet shpejt dhe se si té financohet kjo rritje. Faza e fundit €shté “maturimi”, né té cilén
kompania ka avantazhin e madhésis€, burimit financiar dhe talentin menaxherial, e cila
do té jeté njé forcé e fuqishme né treg nése e ruan shpirtin sipérmarrés. Njohja e secilés
fazg t€ firmés e ndihmon menaxherin, konsultuesin dhe investitorin qé t€ béjé zgjedhje

mé t€ informuar dhe ta pérgatisé kompaniné pér sfida t€ mévonshme.

2.9 Roli i biznesit té vogél né ekonomi

Eshté e vérteté q& bizneset e vogla nuk gjenerojné aq para sa korporatat e
médha, por sidoqofté jané njé komponent ky¢ dhe kontribues t€ médhen;j té fuqisé sé
ekonomive lokale. Pikésépari, bizneset e vogla paraqgesin shanse té reja pér punésim dhe
shérbejné si blloget e ndértimit té€ firmave korporative (Edmiston, 2007). Gjithashtu,
bizneset ¢ vogla kontribuojné né ekonomité locale, duke sjellé rritje dhe inovacion
né komunitetin né€ t& cilin éshté ndértuar biznesi. Bizneset e vogla e stimulojné rritjen
ekonomike edhe duke ofruar mundési punésimi pér ata persona té cilét mund té mos
jené t&€ punésueshém nga korporatat (Brown, 2016). Bizneset e vogla térheqin talentin
q€ shpik produkte t€ reja ose implementon zgjidhje té reja pér ideté ekzistuese. Bizneset
e médha varen shpesh nga té voglat, sepse kéto t€ fundit kryejné disa funksione biznesi
pérmes outsorcimit.

Shumé biznese té€ vogla kané aftésin€ qé t’1 pérgjigjen dhe t€ adaptohen shpejt me
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ndryshimet ekonomike, pér shkak se shpeshheré jané shumé té orientuar nga konsumatori.
Shumé konsumatoré lokal€ jan€ besniké ndaj bizneseve t€ vogla t€ preferuara n€ periudha
krize ekonomike. Kjo besnikéri nénkupton qé bizneset e vogla shpesh kané shansin qé
t’1 rezistojné kéyre periudhave, gjé e cila mund ta pérforcojé ekonominé vendase. Sipas
Henderson (2015), bizneset e vogla ¢ojné né rritjen ekonomike t& komunitetit dhe kané
tendencén qé€ t€ jené mé tepér fleksibél dhe inovative né krahasim me firmat e médha.
Térheqja, zhvillimi dhe mbéshtetja e sipérmarrésve €shté njé komponent i réndésishém 1
zhvillimit ekonomik.

Pér mé tepér, bizneset e vogla nuk rrin€ gjithmongé t€ tilla. Korporatat globale,
té tilla si “Nike” dhe “Ben and Jerry’s” kané filluar si biznes 1 vogél dhe jané rritur né
kompani gjigante té pérhapura né t€ gjitha shtetet. Bizneset e vogla t& cilat rriten shpesh
géndrojné né t€ nj&jtin komunitet ku jané€ themeluar, gjé e cila rrit punésimin dhe stimulon

ekonominé lokale.

Pérfitimet dhe sfidat e biznesit té vogél

Sipas Network For Teaching Entrepreneurship (2014), bizneset e vogla mbijetojné

dhe zhvillohen pér disa arsye té€ ndryshme:

i. Zhvillimi i marrédhénieve personale. - Bizneset kané tendencén qé té
ndértojné marrédhénie personale me konsumatorét, punonjésit dhe furnitorét.
Ndérveprimi person me person €sht€ i1 réndésishém pér ndértimin e
marrédhénieve té forta.

ii. Fleksibilitet né reagim ndaj problemeve dhe sfidave. - Né bizneset e vogla,
hierarkia €shté e ulét. Bizneset ¢ médha mund t€ ken€ shumé ményra se si

veprojné dhe procedura t€ gjata, t€ cilat véshtiré se ndryshohen. Bizneset e
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.

vogla jané shumé mé fleksibél, gj¢ q€ ndikon né shpejtésiné e vendimmarrjes
dhe jo vetém.

Inovacioni dhe kreativieti. - Bizneset e vogla kané mé tepér shanse q¢é té
prezantojné dhe zhvillojné€ ide té reja, pér shkak se pronarét e tyre nuk kané
nevojé g€ t€ raportojné apo té kérkojné€ aprovimin e dikujt.

Shpenzime mé té uléta. - Pér shkak té shkallés mé t€ ulét t&€ operimit, bizneset
e vogla kané€ kosto mé t&€ uléta t&é punés direkte. Kosto t& uléta pérkthehen né
¢cmime mé t€ uléta pér konsumatorét.

Unanimiteti. - Duke qgené se bizneset e vogla kané pak personel, nuk ka
tepér hapésiré pér diskutime dhe pér manovra politike kur merren vendimet.

Kontrolli i kompanisé €shté né duar t€ menaxherit/pronarit.

Sfidat e biznesit té vogél

Bizneset e vogla kané disa disavantazhe. Drejtimi i njé sipérmarrje pérkthehet

né pérkushtim dhe vendimmarrje t€ pérqendruar né njé person. Fillimisht, dedikimi i
nj€ individi €shté maksimal dhe risku €shté i larté€. Gjithashtu, duke gené biznes i vogél
nuk pérfiton nga ekonomité e shkall€s, sikurse ndodh pér kompanité e médha. Firmat e
vogla zakonisht nuk e pérballojné punésimin e specialistéve té ndryshém dhe e kané mé
té vEshtiré t€ rrisin financat e tyre. Planifikimi €shté elementi bazé dhe themelor qé do

ta ndihmonte njé sipérmarrés pér t€ minimizuar sa mé shumé disavantazhet e tij (Boja,

Koncepti 1 “cluster” &shté béré subjekt i studimeve intense dhe i analizave

ekonomike, duke filluar g€ nga studimi i realizua nga Michael E. Porter (1990) pér sa i

pérket avantazhit konkurrues té kombeve. Klasteri (anglisht— “Cluster’) éshté njé fenomen
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ekonomik qé vendoset né kontekstin konkurrues né té cilin shumé biznese konkurrojné
dhe bashképunojné pér té pérfituar avantazhe t€ ndryshme ekonomike. Edhe pse ka shumé
klastera té njohura globalisht, té tilla si Hollywood apo Bollywood né industring e filmit,
teknologjia e informacionit né Silicon Valley, dje Boston, kérkuesve i duhet qé t€ ofrojné
modele g€ mund té aplikohen né nivele mé t€ uléta rajonale, né ményré g€ ekonomistét
té mund t€ identifikojné apo ndihmojné né krijimin e iniciativave t¢ klasterave. Gjendja
aktuale e kérkimeve né kété fushé ka evoluar bazuar né studime g€ jané zhvilluar né
ambiente t€ firmave t€ ndryshme.

Pérshkrimet e pranuara gjerésisht pér klasterat jané:

“Pérgendrim gjeografik kompanish té ndérlidhura dhe institucionesh né njé fushé
té caktuar” (M. Porter, 1998).

“Klasterat nuk shihen si rrjedhje fikse e t€ mirave dhe shérbimeve, por pérkundrazi
si njé ndérlidhje dinamike e bazuar né njohuriné e krijimit, rritjen e t&€ ardhurave dhe
inovacionit né njé€ kuptim té gjeré” (Krugman, 1991).

Porter e ripérkufizoi kété€ koncept né njé analizé té re, duke u pérgendruar né
tipin ¢ marrédhénieve qé ekzistonin ndérmjet anétaréve té klasterave “njé grup i afért
gjeografik 1 kompanive t€ ndérlidhura n€ nj€ fushé té caktuar, lidhur nga t€ pérbashkétat
dhe pérplotésimet” (Porter, 2000).

Pérkufizimi 1 mévonshém e zgjeron kété koncept pértej rajonit t€ kufizuar dhe
merr n€ konsideraté efektin e tregut global. Analizat e Krugman dhe Porter i1 shtojné
marrédhénieve ekonomike dhe rrjedhjes sé produkteve, edhe procesin e inovacionit
g€ ndodh brenda klasterit népérmjet transferimit t€ informacionit, njohurive dhe
eksperiencés.

Mbi bazén e kétyre pérshkrimeve, koncepti 1 klasterit mund t€ karakterizohet nga:
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- Aktiviteti ekonomik rajonal i pérqendruar né€ té gjitha nivelet: komunitet, zoné
gjeografike, globale.

- Eshté e limituar né njé industri specifike.

- Pérfshin lidhjet vertikale (zinxhiri furnitor-tregtar-klient) dhe ato horizontale t&
ndérlidhjes mes sektoréve t€ ndryshém té industrisé.

- Kompanité kané fusha identike ose t€ ndérlidhura biznesi.

- Firmat konkurrojné me njéra-tjetrén, por pérmes specializimit kontribuojné né
zhvillimin e klasterit.

- Af@rsia e firmave gjeneron marrédhénie besimi dhe sociale.

- Njé infrastrukturé e pérbashkét pérdoret né€ inovacion duke transferuar shpejt

njohurité pér shkak té suportit té€ ofruar nga universitetet dhe gendrat kérkimore.

Njohja e benefiteve té klasterave si njé formé e organizimit ekonomik i ka ndikuar
geverité né¢ implementimin e politikave (Solvell, Lindqvist & Ketels, 2003), t€ cilat kané
pasur géllim t€ nxisin iniciativa q€ mbéshtesin klasterat ekzistuese ose t&€ formojné té reja
né lidhje me:

- Bizneset e vogla dhe t€ mesme.

- Zhvillimin rajonal industrial.

- Térhegjen e fondeve dhe investitoréve t&é huaj.

- Keérkimin dhe inovacionin né nivel lokal ose kombétar.

Zhvillimi ekonomik bazuar n€ modelet klaster paraget njé€ politiké t& adoptuar nga
shumé ekonomi, té cilat, teorikisht, sjellin pérfitime té shumta pér zhvillimin rajonal dhe

konkurrueshmériné né nj€ industri. Gjithashtu, mund t€ gjenerojé njé mjedis ekonomik

58



i cili do té pérshtatet mé lehté me evente, té tilla si krizat ekonomike ose transformimet
sociale. Edhe pse analizat aktuale t€ klasterave kané theksuar avantazhet e tyre, ndérlidhjen
e faktoréve dhe efektet e tyre né klaster, teoria ekonomike nuk ka ofruar akoma njé model
qé i lejon t€ dyja analizén dhe pérkufizimin e procesit pér implementimin e njé klasteri
té suksesshém. Pér shkak té kompleksitetit t&€ marrédhénieve konomike dhe mjedisit qé
pérkufizon njé klaster, &shté e nevojshme qé té vijojé kérkimi pér t€ dyja perspektivat, si
até teorike, ashtu edhe até praktike, né ményré q¢€ t€ validohet modeli teorik né praktiké,

duke e mbivendosur até me ndonjé rast t€ klasterave ekzistuese.

Nga modeli Diamond to Clusters

Sipas Porter (1990), gjéja mé e rénd€sishme pér krijimin dhe mbajtjen e avantazhit
konkurrues éshté inovacioni. Porter zhvilloi “modelin e diamantit” pér té€ shpjeguar
konkurrueshmériné e njé kombi apo rajoni té caktuar. Ai pérdori njé figuré né formé
diamanti si baza esenciale e njé modeli teorik pér t€ ilustruar komponentét e arritjes sé
avantazhit kombétar. Porter, konsideroi qé€ klasterat industrialé jané rezultat i kombinimit
té katér kushteve t€ ndérlidhura g€ krijojné€ “avantazhin konkurrues diamant”: kushtet e
faktoréve t€ prodhimit, kushtet e kérkesé€s, industrit€ mbéshtetése dhe strategjia e firmés,
struktura dhe rivaliteti. Gjithashtu, qeveria dhe fati jané faktoré ndikues.

Kushtet e faktoréve té prodhimit, pérshkruajné faktorét g€ mund t€ krijojné€ njé
shtet pér t€ pasur njé avantazh konkurrues né nj€ industri t€ caktuar. (i) Infrastruktura
(Mundésité e transportit, rrugét e komunikimi, shanset e kujdesit shéndetésor etj.). (i1)
Kapitali human (aftésité, zhvillimi etj.). (iii) Struktura e kapitalit (financat, aksesi né
kapital). (iv) Burimet fizike (burimet natyrore, klima, madhésia gjeografike etj.). (v)
Burimet e njohurive (shkencore, kérkimet, universiteti, insitucionet).
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S€ dyti, kushtet e kérkesés, pérshkruajné gjendjen e kérkesés pér produkte dhe
shérbime té prodhuar nga nj€ shtet. Kérkesa pér produkte ose shérbime né tregun vendas
ka pasur ndikim né pothuajse teté industri, sipas Porter. Tri karakteristika domethénése
mund té identifikohen, nevoja e konsumatoréve né tregun kombétar, madhésia dhe
kérkesa e kétij tregu, si dhe sa miré mund t’i transferosh produktet kombétare né tregjet
ndérkombétare. Ekzistenca ose jo e industrive konkurruese mbéshtetése dhe ofruese né
rend ndérkombétar i ndikon bizneset né nivel té larté.

Faktori 1 treté i referohet kushteve t€ geverisjes korporative dhe aspekteve té
rivalitetit brenda firmave té t€ njéjtit klaster. Kushtet e njé vendi pércaktojné se sa t€ mira
jané themelet e njé biznesi, sa miré organizohet dhe menaxhohet ai, si dhe karakteristikat
e industrive vendase konkurruese. Objektivat, strategjit€ dhe mir€organizimi i firmés
mund té variojné ndérmjet kompanive, por gjithashtu varen tejmase nga ményra se si
€shté ndértuar sistemi i kombit.

Njé& kombinim funksional midis kompanive dhe synimeve t€ shtetit krijojné kushtet
pér konkurrencé dhe rivalitet, e cila ndikon né pérshpejtimin e procesit t&€ inovacionit,
e cila con né sukses ekonomik. Nése kompanité zgjedhin q€ té rishikojné vazhdimisht
operacionet e tyre, t€ rinovojné dhe t€ investojné, ato do t€ mbeten kompetitive (Zhang
et., 2006). Nése kéto kompani konkurrojné me kompani té tjera né té€ njéjtén klaster
industrie, ato do t€ jené t€ motivuara pér t’u inovuar né€ ményré konstante, né¢ ményré qé
ta diferencojné veten nga rivalet e tyre.

Qeveria ka njé rol t€ madh né shogériné e sotme dhe ky rol duket t€ shihet si njé
pjesé vitale, né mos njé nga konkurrencat mé t€ réndésishme ndérkombétare. Qeveria
mund t€ ndikojé né té gjitha pjesét e modelit, si ato positive, ashtu edhe ato negative, si pér

shembull duke limituar kanalet e komunikimit g€ pérdorin kompanité pér t€ konkurruar
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efektivisht. Qeveria gjithashtu ndikon né edukimin e pérgjithshém dhe né ekonominé
kombétare, politikat, legjislacionin e mé tepér, té cilat s€ bashku pércaktojné standardet
qé€ duhet té ndjekin kompanité.

Fati, &shté njé€ tjetér faktor g€ pérmend Porter, me t€ cilin nénkupton gjasat qé ka
njé situaté pér t€ ndodhur, por g€ nuk ndikohet nga kushtet kombétare, dhe q€ géndron
pértej fuqis€ apo influencés s¢ kompanive. Shembuj té fenomeneve t€ tilla mund t€ jené
luftérat, vendimet politike nga geveri té huaja, zhvendosje né€ ekonominé globale et;.

Ekzistojné njé€ séré debatesh mbi kété model. Shtetet e zhvilluara mund té ndértojné
avantazhet konkurruese bazuar né ekonoming e tyre, por ekonomité e vogla, veganérisht
vendet né zhvillim jo domosdoshmérisht i arrijné€ kushtet ekonomike vendase né ményré
ekuivalente me modelin e diamantit. Disa prej tyre nuk kané treg t€¢ madh, t€ tjerét nuk
kané kapital apo kushte teknologjike.

Bazuar n€ modelin e ndértuar nga Porter, autoré té tjeré pérpigen té prezantojné
disa adoptime t€ kétij modeli dhe kané arritur t€ zhvillojn€ disa modele shpjeguese té

konkurrueshmérisé kombétare (Boja, 2011).

2.10 Modeli Porter’s, 5 fuqité

PESTEL éshté njé mjet qé pérdoret pér analizén e makro mjedisit, dhe €shté i
pérdorur gjerésisht. Origjina e modelit t&€ pesé forcave, €shté zhvilluar né fillim t& viteve
’80-t€ nga Michael Porter. Q€ nga ai moment, ky model &shté pérhapur gjerésisht dhe
pérdoret edhe sot né€ planifikimin strategjik t€ kompanive. Analiza Pestel pérfshin
konkretisht studimin e mjedisit t& largét t&€ kompanis€. Shqyrtimi dhe vlerésimi 1 kétyre
faktoréve ka réndési pér gjetjen e shanseve dhe kércénimeve qé paraqget tregu pér firmén.

Porter sugjeronte q¢ ka pesé forca kryesore qé€ duhet t€ konsiderohen né analizén
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strategjike dhe konkurruese t€ njé organizate. Kéto pesé forca jané: fuqia e furnitorit,
fuqgia e blerésit, kércénimi 1 hyrésve t€ rinj, kércénimi nga zé€vend&suesit dhe rivaliteti
ndérmjet kompanive.

Fugia e furnitorit: Sipas tij, né két€ dimension vlerésohet lehtésia e furnitoréve
pér t&€ rritur gmimet. Fugia e furnitorit matet nga numri i furnitoréve pér secilin material
dhe burimet e inputeve, nga niveli i vegantis€ t€ produktit apo shérbimit qé ka furnitori,
nga aftésia e furnitorit pér t&€ pasur kontroll mbi organizatén dhe nga kostoja e 1évizjes nga
njé€ produkt tek tjetri. Pérgjithésisht, sa mé pak varietet n€ pérzgjedhjen e furnitorit t&€ keté
njé organizaté, aq mé e varur do té jeté ajo nga furnitori dhe aq mé fuqi do keté ky 1 fundit.

Pér té vlerésuar nése blerési e ka fuqiné, analizojmé lehtésiné e tij pér t€ ndikuar
né ¢mim. Fugqia e blerésit ndikohet nga numri i blerésve, nga réndésia e secilit blerés
pér organizatén dhe nga kostoja q€ ka blerési pér t€ ndérruar organizatén nga e cila blen
produktin ose shérbimin. Shpesh, sa mé tepér fuqi té keté blerési, aq mé té uléta do té jené
¢mimet e produktit apo shérbimit, dhe pér rrjedhoj€, edhe marzhi 1 fitimit ulet.

Rivaliteti konkurrues: Dimensioni 1 rivalitetit midis konkurrentéve ka t€ bé&jé me
numrin ¢ konkurrentéve né té njéjtén industri, afté€sin€ e konkurrentéve, si dhe intensitetin
e konkurrenc€s né industri. Né pérgjithési, sa mé€ shumé konkurrenté t€ ekzistojné né
njé industry, vecanérisht ata qé jané né€ gjendje t€ ofrojné produkte dhe shérbime t&
shkélqyera me ¢mime térheqése, até€heré thuhet se rivaliteti konkurrues midis lojtaréve té
industrisé &shté shumé intensiv. Kjo €shté njé situaté negative. Nga ana tjetér, kur ka mé
pak konkurrent€ n€ njé segment tregu apo industri, atéheré forcat e konkurrencés nuk jané
aq intensive né mesin e lojtaréve t€ industrisé, gjé qé &shté njé shenjé dhe situaté e miré
pér njé kompani n€ industri.

Kércénimi i zévendésimit. Efekti 1 z€vend€simit shpesh i referohet aftésisé sé
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klientéve t€ njé kompanie pér t€ gjetur njé ményré tjetér pér t& beré até qé béjné ata.
Nése konsumatori mund té€ gjejé produkte zé€vendésuese me lehtési, at€heré thuhet se
shpenzimet e zévendésimit jané t€ uléta. Efektet e z€vendésimit jo vetém q€ ndodhin
né nivelin e produkteve, por edhe shérbimet mund té z&€vendésohen. Sidoqofté, edhe
kompania qé furnizon njé produkt t€ vecanté softuerik q€ automatizon njé proces té
réndésishém mund té pérballet me kércénimin e zévendEsimit, sepse njerézit mund ta
zé€vendésojné duke e béré procesin me doré ose duke e kontraktuar até. N& pérgjithési,
nése z&€vendésimi &shté i1 lehté dhe nuk kushton shumé, kércénimi i z€vendésimit pér njé
kompani €shté shumé 1 larté.

Kércénimi i hyrésve té rinj: Sipas Porter, balanca e fuqisé né njé industri éshté
gjithashtu e prekur nga aftésia e konkurrentéve potencialé pér t€ hyré n€ njé segment
tregu apo industri t€ caktuar. Né pérgjithési, kércénimi 1 hyrésve té rinj €shté i larté kur
kushton pak kohé ose para pér t€ hyré né treg, nése éshté e lehté pér hyrésit e rinj g€ t&
konkurrojné né¢ ményré efektive né€ industri, ose nése ka pak ekonomi té shkallés nga
anétarét e tanishém té industrisé, ose nése kompanité ekzistuese né industri kané pak
mbrojtje pér teknologjité e tyre vitale. Anétarét e rinj shpesh e dobésojné pozicionin e njé
kompanie. Megjithaté, nése ka barriera té forta dhe t€ géndrueshme pér hyrjen, até€heré
kompanité mund té ruajné njé pozicion t€ favorshém dhe t€ gézojné njé diferencé mé t&é

larté fitimi.

Avantazhet e analizés PESTEL
Analiza PESTEL &shté e njohur pér shkak se ka shumé pérparési. S€ pari, modeli
€shté 1 thjeshté dhe kushton vetém pak kohé pér t’u béré. Pér shkak té thjeshtésisé sé

modelit, njé kornizé e till¢ Eshté lehtésisht e kuptueshme dhe e pérhapur. Njerézit, edhe
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pa shumé njohuri né menaxhimin e biznesit, mund ta kuptojné modelin nése i shpjegohet
dhe mund t€ kontribuojné né diskutimin e ideve t€ tyre.

Sé€ dyti, modeli éshté mjaft i ploté dhe 1 afté pér t€ siguruar njé kuptim té€ mjedisit
mé t€ gjeré t€ biznesit. Kjo e bén modelin t€ dobishém dhe praktik, pasi modeli drejton dhe
udhézon menaxherét t€ mendojné né nj€ ményré holistike, duke mos shqgetésuar menaxherét
me kompleksitet dhe tekniké. S€ treti, €shté i dobishém né procesin e menaxhimit, sepse
inkurajon zhvillimin e t€ menduarit strategjik. N& zbatimin e modelit, menaxherét jané
té detyruar t€ mendojné pér faktoré t€ ndryshém né mjedis, si¢ jané faktorét: politiké,
ekonomiké, social€, teknologjiké etj. Kjo e bén procesin e t€ menduarit t€ jet€ mé objektiv.

Modeli gjithashtu ofron njé udhézim praktik pér menaxherét né ményré g€ ata
té jené t€ detyruar t€ marrin né konsiderat€ mjedisin strategjik dhe konkurrues nga
fusha t€ ndryshme. Prandaj, €shté gjithashtu i dobishém né kuptimin g€ mund té rrisé
ndérgjegjésimin midis menaxheréve né lidhje me kércénimet ndaj njé projekti. Nga ana
tjetér, modeli €shté 1 rénd€sishém, pasi ai mund té ndihmoj€ njé organizaté pér té gjetur

mundésité dhe pér té shfrytézuar mundésité potenciale.

Disavantazhet e analizés PESTEL

Sidoqoft€, mbetet njé mjet teorik, prandaj PESTEL ka n€ ményré t€ pashmangshme
disa disavantazhe dhe kufizime. Sapo kompania té€ miratoj¢ PESTEL-in pér té béré
analiza, akumulimi i t& dhénave duhet béré rregullisht. Pérveg késaj, gjithashtu kritikohet
se procesi merr nj¢ kohé té gjat€ pér identifikimin, mbledhjen e informacionit dhe
vlerésimin e gjetjeve. Ka kosto t€ kapitalit human, pra njerézit té cilét do t€ pérfshihen
né kété proces kané shpenzime. Studiuesit kané argumentuar se njé listé e till€ e thjeshté

mund t€ mos jeté e mjaftueshme dhe gjithépérfshirése.
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Realisht, ritmi i shpejté i ndryshimeve né shoqéri e bén gjithnjé e mé té véshtiré
parashikimin e zhvillimeve g€ mund té ndikojn€ né njé organizaté né t€ ardhmen dhe
modeli nuk &shté 1 afté t’1 pérballojé kéto ndryshime. Ndoshta disavantazhi mé kritik i
modelit €shté qé analiza PEST mbulon vetém mjedisin e jashtém dhe vetém rezultatet
mund t& mos jené t& dobishme ose té plota. Eshté argumentuar se ne ende duhet t&
shqyrtojmé shumé faktoré té tjeré, si faktorét e brendshém qé prekin organizatén, veprimet

e konkurrentéve dhe industrin€ né té cilén organizata po vepron.

2.11 Konkurrenca e sipérmarrjeve

Koncepti 1 konkurrencés €shté analizuar né ményré intensive né literaturén
akademike g€ kur u bé fokusi i debatit politik n€ fund té viteve 1980 dhe né fillim t&
viteve 1990 (Krugman, 1994; M. Porter, 1990). Piképamjet e ndryshme, t€ cilat u shfaqén
né€ até kohé, lidhur me até se ¢faré éshté konkurrenca dhe ¢faré vlere ka pér njé politiké,
nuk u pajtuan me t€ vérteté (Sanfey & Zeh, 2012). Pérkufizimet e koncepteve abstrakte,
si konkurrenca, nuk jané kurré t€ vérteta ose t€ rreme. Ato mund t€ vlerésohen vetém si
mjete konceptuale sa i pérket aftésisé sé€ tyre pér t€ hedhur drité mbi ¢éshtjet e vecanta
g€ ato propozohen t€ adresohen. Kjo pasqyré disi abstrakte, por thelb&sore shpesh
&shté humbur né debatin rreth konkurrencés si njé koncept (Ketels, 2016). Si¢ sugjeron
diskutimi 1 méposhtém, shumé shpesh mosmarréveshja nuk ka t€ béjé me definicionin e
pérdorur veté, por me ¢éshtjen q€ duhet studiuar dhe me implikimet e politikave q€ duhet
té nxirren.

Konkurrenca mund t€ konsiderohet si njé proces, né té€ cilin firmat (nga ana e
ofert€s) konkurrojné pér t€ ofruar mallra ose shérbime pér konsumatorét (nga ana e

kérkes€s). N¢€ rrethana t€ idealizuara, né pérpjekje pér té fituar konsumatorét, firmat do
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té garojné né disa dimensione, duke pérfshiré mé s¢ shumti ¢gmimin dhe cilésiné. Duke

béré kété, ata kané nxitje pér t&€ minimizuar kostot dhe pér t€ inovuar. Firmat qé nuk jané

té suksesshme do té€ dalin nga tregu, ndérsa kémbéngulja e kufijve té larté do té térheqé

firmat e reja pér t€ hyré né€ treg. N€ aspektin e anés sé kérkesés, konsumatorét té cilét jané

té mir€informuar, t€ angazhuar né€ treg dhe t€ aft€ pér t€ ndryshuar furnizuesit do t€ rrisin

efektet e dobishme t€ konkurrencés ndérmjet firmave.

Tradicionalisht, aftésia konkurruese u interpretua né€ njé nivel mikroekonomik

(Bartha & Andrea, 2014). Né qgasjen mikroekonomike analizohet konkurrueshméria e

mallrave dhe konkurrueshméria e firmave.

Konkurrenca e mallrave dhe shérbimeve kryesisht varet nga cilésia dhe ¢mimi
i tyre. Kéto dy elemente kané ndikimin mé t€ madh né véllimin e shitjeve,
megjithaté aktivitete té tjera, si: hulumtimi i tregut, reklamimi, marrédhéniet me
klientét, kanalet e shpérndarjes, mbéshtetja e klientéve gjithashtu kontribuojné
né konkurrencén, pér t€ mos pérmendur efektin e faktoréve té till€ si ndryshimi
1 tendencave t€ konsumit, ngopja e tregut dhe barrierat pér t€ hyré né treg
(Wach, 2014).

Konkurrenca e firmave bazohet né€ aft€sin€ e tyre pér té béré fitime, té cilat
né anén tjetér jané t&€ pércaktuara kryesisht nga konkurrueshméria e mallrave
dhe shérbimeve té tyre. Faktoré t€ tjeré qé kontribuojné né konkurrencén jané:
aftésia pér té rritur pjesén e tregut, imazhin e korporatave dhe markat, aftésiné
pér té aksesuar burimet financiare (Wach, 2014).

Ka edhe faktoré qé¢ mund t€ pengojné procesin konkurrues. Né vecanti: (i)
firmat dominuese me aksione t€ médha né€ treg mund té jené né gjendje té

ushtrojné fuqiné€ e tregut dhe t& kené mé pak nxitje pér t€ konkurruar; (ii)
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marrédhéniet vertikale brenda ose ndérmjet firmave mund t’iu mundésojné
atyre t€ pérjashtojné tregjet tek konkurrentét; (iii) pengesat e hyrjes, té cilat
né kété kontekst mund t€ pérfshijné afté€sin€ e njé furnizuesi pér t& hyré né
tregjet me shumicé t€ energjisé, mund t€ pengojné firmat e reja t€ hyjné€ dhe
té konkurrojn€. Ky proces zhvillohet brenda njé konteksti (t€ cilat ndikojné
né procesin dhe mund t€ ndryshojné si rezultat i tij) dhe jep rezultate (t€ cilat,

gjithashtu, mund té€ ndryshojné kontekstin dhe procesin).

Studimet sugjerojné qé modeli (framework) nuk duhet t€ bashkojé masat e
inputeve, proceseve dhe rezultateve, por t&€ fokusohet n€ njé. Njé qasje pér t&€ matur
konkurrencén mund t€ jeté pérgendrimi vetém né njé aspekt, me rezultatet mé té€ médha
pér konsumatorét dhe firmat, pasi kéto jané ato qé kané réndési. Nj€ kornizé e tillé mund
té pérfshijé, pér shembull, tregues té till€, si: ¢mimi, cilésia, kostoja dhe diferenca, por jo
tregues g€ mund té lidhen me inputet dhe proceset. Kéta indikatoré t€ pérjashtuar mund
té matin karakteristikat strukturore té tregut (t€ tilla si fuqia e tregut) ose veprimet e
agjentéve, té cilat jané t€ njohura pér t€ penguar konkurrencén ose tregojné se konkurrenca
nuk funksionon miré. Argumenti pér pérjashtimin e kétyre treguesve €shté se efekti i tyre
tashmé &shté reflektuar né rezultatet.

N¢ praktiké, megjithaté, konkurrenca nuk mund t€ karakterizohet thjesht si e
pérbéré nga inputet, proceset dhe rezultatet, me nj€ zinxhir té thjeshté t€ shkakésis€ midis
tyre; ndérsa pa kuptuar saktésisht, konkurrenca dhe mjetet me té cilat mund té vlerésohet,
&shté komplekse, me shumé ndérvarési midis treguesve t€ mundshém. Pjesérisht, kjo éshté
pér shkak se konkurrenca éshté shumédimensionale. Megjithaté, si¢ €shté e réndésishme,

kjo éshté gjithashtu pér shkak té natyrés komplekse dhe dinamike té konkurrencés, qé do
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té thoté se treguesit e mundshém té konkurrencés jané té rrallé, pa ekuivoke. Pér shembull,
kufijté e firmave mund t€ jené t€ uléta si rezultat 1 konkurrencés, por ato gjithashtu mund
té jené té uléta kur ka pak konkurrencé dhe késhtu pak presion mbi njé firmé pér té€ ulur
kostot.

Né ményré t€ ngjashme, njé firmé€ e vetme né€ njé€ treg mund té jet€ njé shenjé
e mungesés s¢ konkurrencés, por, aty ku nuk ka barriera hyrése ose shpenzime kalimi,
kércénimi 1 hyrjes mund té€ jeté i mjaftueshém pér té siguruar qé€ rezultatet jané sikur t€ ishin
né njé treg me konkurrenté t&€ shumté. Pér sa 1 pérket natyrés dinamike té konkurrencés,
pér shembull, barrierat e larta qé vazhdojné té rriten me kalimin e kohés mund té€ jené
rezultat 1 mungesé€s s€ konkurrencés, né afat mé t€ shkurtér mund t€ ndodhé e kundérta

dhe mund t€ rritet konkurrenca duke té€rhequr hyrje té reja né treg.

2.12 Strategjité e biznesit té vogél

Ka ményra té€ ndryshme pér té paré strategjin€ dhe pozicionin gé strategjia merr né
njé organizaté dhe né procesin e menaxhimit. Pér shembull, strategjia mund té studiohet
nga perspektiva e procesit. Kjo perspektivé heton procesin e hartimit té strategjisé né
njé organizaté. Pyetje té tilla, si: “A shihet strategjia si njé proces i vazhdueshém apo
njé aktivitet ad hoc (improvizim)?” dhe “A bén organizata njé plan formal apo &€shté
strategjia mé tepér njé ményé€ implicite e bérjes biznes?”, trajtohen né k&t perspektive.

Njé tjetér perspektivé e réndésishme &shté perspektiva e pérmbajtjes. Bazuar né
aktivitetet e kompanis€, kompania thuhet t€ ndjeké njé strategji t€ caktuar. Tipologjia
e Miles dhe Snow dhe strategjité gjenerike t& Porter jané dy tipologji dominuese né
kété perspektivé. Né tipet Miles dhe Snow jané identifikuar katér grupe t& ndryshme t&

kompanive: kérkuesr, analizuesr, mbrojté€se dhe reaguese. N& tipologjiné e Porterit jané
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tri strategji gjenerike: Udh&heqje népérmjet kostos, strategji e diferencimit dhe strategji e

fokusimit. N¢é pérgjithési, strategjia pohohet t€ jeté pozitivisht e lidhur me performancén

e njé kompanie.

Megjithaté, studimet empirike tregojné rezultate t€ pérziera né kété pretendim.

Pér mé tepér, ky pohim bazohet kryesisht n€ njé mostér me kompani té¢ médha. Cilat jané

implikimet strategjike té kétyre avantazheve pér strategjiné e njé biznesi t€ vogél? Nése

do té pérfitojmé nga kéto avantazhe né t€ njéjtén kohé, kjo nénkupton:

(@)

(ii)

Qé kostot fikse dhe investimet né asetet fikse t€ mbahen né minimum: Duke
investuar né¢ asetet fikse, ne ulim lévizshmériné dhe pér shkak se investimet
fikse jané té shtrenjta, né kemi nevojé pér véllime mé t€ médha shitje dhe pér
rrjedhojé tregje mé t€ médha pér t€ arritur njé kthim té miré. I nj&jti argument
zbatohet pér kostot fikse.

Q¢ ne e mbajmé biznesin aq t&€ vogél sa té jeté e mundur pér t€ menaxhuar sa
mé pak nivele: Nése biznesi nuk mund té€ operohet me njé nivel menaxhimi,
at€heré éshté e déshirueshme qé t€ mos keté€ mé shumé se dy nivele, né€ ményré

q¢€ niveli mé 1 ulét t€ jet€ vazhdimisht né ndérveprim me mé t€ lartin.

(ii1) Q€ pronari/menaxheri i kushton shumicén e kohés sé€ tij krijuese skanimit

pér t€ ardhmen pér mundési té reja. Kéto mundési duhet qé t€ mos kérkojné
investime té larta, t€ premtojné fitime t€ larta fillestare né njé treg relativisht
té vogél t€ pérgendruar, por g€ nuk kan€ nevojé pér paga té larta né terma
afatgjat€. Produkti 1 tyre/ g€llimi 1 tregut duhet té jeté brenda aftésive dhe/
ose ekspertizés s€ pronarit/ menaxherit. Ato duhet t’i japin sipérmarrésit
mundésing pér t€ vazhduar bashkéveprimin me mjedisin. Kufizimi parésor

1 madhésisé sé biznesit éshté aftésia e pronarit/menaxherit pér té drejtuar
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biznesin me sa mé pak asistenté t€ jeté¢ e mundur, por ende té jeté né€ gjendje
té kushtojé kohé t€ konsiderueshme pér té€ gjetur dhe shfrytézuar mundési
té reja. Kjo ndoshta realizohet mé s€ miri duke punésuar njé administrator
kompetent - kompetent pér detyrén e administrimit t€ njé biznesi té voggl, jo
té madh. Kostoja e tij/saj nuk duhet t& jeté e larté.

(iv) Q& para se té fillojé biznesi, kushtet né t€ cilat do t€ ndérpritet duhet té jené
té¢ formuluara qarté: Para se té fillojé biznesi, pronari/menaxheri duhet té
keté parasysh garté se: (a) nése &shté njé déshtim, ai do t€ humbasé para dhe
kohé duke u pérpjekur ta mbajé até€ né qofté se ai nuk &shté 1 kujdesshém;
(b) né qofté se €shté njé sukses i moderuar, ai mund té presé konkurrencé
nga biznesmenét e tjeré t& vegjél; (c) nése do t& ishte njé sukses i madh,
do t€ térhiqgte vémendjen e kompanive t€ médha. Pasi t€ ket€ marré pérsipér
kontrollin, biznesmeni i vogél ende mund té pérfitojé nga rritja e ardhshme
duke marré nj€ pjesé t€ aksioneve si pagesé.

Ideja bazé mbi té cilén bazohen pikat (b) dhe (c) mé sipér €shté se bizneset
e vogla, nése mbahen té vogla dhe té 1évizshme, kané njé shans té larté t&
mbijetesés dhe bizneset e médha kané nj€ shans té larté t€ mbijetesés, por éshté
biznesi i vogél né rritje ai qé ka rrezikun mé t€ larté (Humbja e pérparésisé sé
unanimitetit.), duke humbur pérparésin€ e potencialit t€ inovacionit, ai éshté
1 detyruar t€ investojé¢ mé shumé (duke humbur pérparésité e 1€vizshmérisé
dhe madhésis€ s€ investimeve) dhe pastaj rritet né até piké ku pérfshihen
gjithnjé e mé€ shumé njeréz qé nuk jané plotésisht t€ angazhuar (duke humbur
pérparésiné e angazhimit). Duke kémbéngulur me njé kompani né rritje, pa
e shitur at€ g€ ka krijuar n€ njé kompani mé t€ madhe, ai po i shkatérron té
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gjitha pérparésité e tij fillestare. Ka tashmé biznese t€¢ médha, dhe jané kéto
biznese t€ ciléve pronari/menaxheri duhet té shesé.

(v) Q€ biznesmeni i vogél duhet t&€ b&jé plane afatgjata: Nése ai duhet t’i
pérmbahet strategjive t€ mésipérme, pronari/menaxherja duhet t€ keté njé ide
té gart€ kur do t€ materializohen mundésité q€ ai parashikon pér té ardhmen,
fushéveprimin dhe potencialin e tyre t&€ parashikuar, dhe planifikojné
shpérndarjen e burimeve t€ tij, heqgjen e tij nga njé aktivitet dhe nga ana tjetér,

po aq me kujdes sa nj€ firmé e madhe e kryen planifikimin e saj afatgjaté.

Né pérfundim, mund t€ thuhet se njé strategji €shté esenciale pér njé biznes t&é
vogél. Ndryshon nga strategjia pér njé biznes t€ madh, pér shkak se pronari dhe biznesi
jané pothuajse njé n€ biznesin e vogél, késhtu g€, pér aq kohé sa pronari pérfiton, mbijetesa
e biznesit nuk ka réndési. Strategjia e biznesit t&€ vogél duhet té jeté e pérbéré nga njé seri
planesh afatshkurtra t€ ndérlidhura, té cilat pérfitojné nga Iévizshméria e bizneseve té

vogla, unanimiteti dhe pérkushtimi.
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KAPITULLI 1II: AGJENDA E SHQIPERISE, BASHKIMI
EUROPIAN DHE GLOBALIZIMI

3.1 Hyrje

N¢é kété kapitull, béhet njé rishikim mé i thelluar i literaturés mbi situatén aktuale
t¢ NVM-ve né Rajon dhe n€ Shqipéri. Bazat teorike dhe aplikative t€ paraqgitura né kété
kapitull, jané pérdorur né€ kapitujt pasues pér té€ identifikuar faktorét qé€ ndikojné né
konkurrueshmériné e vendit né tregun e ardhshém europian, pér té hartuar pyetésorin,
pér té krijuar shkallén e matjes sé faktoréve té ndryshém, pér t€ pérzgjedhur metodat e
analizimit dhe specifikimet e nevojshme. Pér mé tepér, gjetjet e studimeve té aplikuara né
vende t€ ndryshme dhe raport-progreset e rajonit € diskutohen né kété kapitull, pérdoren

pér té béré nj€ krahasim me situatén aktuale t€ Shqipérisé.

3.2 Ekonomia e Bashkimit Europian

Ndérsa Europa daléngadal€ po del nga kriza mé e rénd¢ financiare dhe ekonomike
e 80 viteve t& kaluara, nevoja pér t’u pérqendruar né strategjit€ afatgjata pér té rritur
konkurrencén nuk ka gené kurré mé e madhe. Pas vizionit t€ vendosur nga institucionet e
Bashkimit Europian (BE) né 2010, t€ gjithé aktorét Europian€ duhet t€ punojné s€ bashku
pér t€ zbatuar strategjiné e Europés pér 2020-én, duke ndértuar njé ekonomi mé t€ zgjuar,
gjithépérfshirése dhe té€ géndrueshme pér t€ mbéshtetur rritjen e fuqishme ekonomike dhe
gjenerimin e vendeve t€ punés.

Né vlerésimin e konkurrueshmérisé sé Europés, “Raporti i Konkurrueshmérisé€ pér
Europén 2020” (World Economic Forum, 2014), ndértimi i1 njé edicioni mé konkurrues

té Europés, konstaton se: Europa ka ndezur stuhiné financiare falé miratimit té politikave
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monetare té guximshme, proceseve té ristrukturimit né sistemet bankare dhe reformave gé
kané reduktuar shpenzimet strukturore publike né disa vende dhe solli getésiné pérséri né
tregje. Konsolidimi fiskal dhe ristrukturimi i sistemit bankar, si dhe vlerésimi i tanishém
pozitiv 1 cilésis€ s€ aktiveve té€ bankave, kané rivendosur besimin e tregut.

Megjithaté, kjo nuk é&shté koha pér t€ qené 1 vetékénaqur, masat vendimtare
duhet t&€ miratohen pér t&€ rritur konkurrueshmériné e Europés dhe prandaj mbéshtesin
nivele mé té larta t€ produktivitetit, pun€simit dhe prosperitetit. Ndérsa situata fiskale
po pérmirésohet, Evropa vazhdon té shénojé rritje modeste dhe, né disa raste, shkallén
e papunésisé sé regjistruar pa ndonjé€ shenjé té€ njé€ rregullimi t€ shpejté. Né kété sfond,
Europa duhet té sjell¢ agjendén e konkurrencés né qendér té politikés ekonomike, duke
adresuar faktorét qé pércaktojné nivelin e produktivitetit t&€ ekonomive té saj. Kjo agjendé
duhet t& pérgendrohet fort n€ pérfitimet e produktivitetit q€ lejojné ekonomité Europiane
té rrisin prosperitetin e qytetaréve t€ tyre.

BE-ja vazhdon t€ jet€ mé pak e dobét né krahasim me Shtetet e Bashkuara dhe me
ekonomité e tjera té pérparuara né drejtim t€ ndértimit t€ njé ekonomie té zgjuar, t€ bazuar
né inovacione dhe té bazuar né dije. BE-ja ndjek Shtetet e Bashkuara dhe ekonomité e
tjera t€ pérparuara né té katér fushat “té zgjuara” t€ identifikuara nga strategjia e Europés
2020, pasi tregjet mé pak konkurruese, kérkesat rregullatore mé t€ médha dhe mé pak
burime t&€ disponueshme té financimit ¢ béné mjedisin operativ Europian té biznesit
krahasimisht mé pak té favorshém pér sipérmarrjen.

BE-ja gjithnjé e mé shumé po bie n€ mbaré botén né ndértimin e infrastrukturés
digjitale dhe kapaciteteve inovative qé do t’i lejonin ekonomité€ e saj té€ hapin burime té
reja t€ rritjes. Pérveg késaj, rregullimet e tregut té punés kané gené duke kufizuar rritjen
gjithépérfshirése. Né pérgjithési, rezultati mjaft 1 ulét i Europés né aspektin e rritjes
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pérfshirése pasqyron efektet e forta dhe t€ vazhdueshme té krizés sé bashku me tregjet
relativisht t€ ngurta t€ punés né disa vende Europiane. Kjo ka rezultuar né rritje t€ madhe
té papunésisé, t&€ njé natyre afatgjaté n€ shumé raste, té cilat privojné njé segment té
gjeré t& popullsisé sé punésimit fitimprurés. Situata €sht€ veganérisht e tmerrshme pér
popullsiné e re t&€ Europés.

Ndérsa BE-ja vazhdon t€ performojé mé miré¢ se Shtetet e Bashkuara né sigurimin
e rritjes mé gjithépérfshirése dhe t€ géndrueshme, kjo e dyta mbetet ekonomi mé e
pérparuar. Krahasimisht me SHBA-ng, BE-ja performon mé miré né disa elemente té
réndésishém, si:

e shérbimet e kujdesit shéndetésor jané mé t€ aksesueshme né nivel global;

e pabarazia e pérgjithshme e t& ardhurave éshté mé e ulét dhe

e geveria &shté mé efektive né€ reduktimin e varféris€ dhe pabarazisé.

Pérvec késaj, Europa vlerésohet miré€ né sigurimin e géndrueshméris€ mjedisore, pér
shembull duke pérdorur nj€ pjes€ mé t€ larté t€ energjive t€ rinovueshme. Sidoqofté, pérkundér
forcés sé€ BE-sé né pérfshirjen sociale dhe géndrueshmériné mjedisore, vende té tjera si Kanadaja
performojné edhe mé mir€, duke treguar hapésir€ pér pérmiré€sime né€ kéto fusha. Duke paré
krahasimet midis Shteteve Anétare t€ BE-s€, mbizotéron njé ndarje e vazhdueshme e njohurive
midis “inovacionit t€ pasur” dhe “ekonomisé s¢ dobét”. Né pérgjithési, ekzistojné pabarazi té
réndésishme kombétare dhe rajonale né sigurimin e njé ndérmarrjeje t€ pérshtatshme dhe
mjedis inovativ né Europé, ku Europa Veriore dhe Veriperéndimore performojné fuqishém
krahasuar me Europén Jugore, Qendrore dhe Lindore.

Tregje mjaft konkurruese, grupet e zhvilluara mir€ dhe njé mjedis sipérmarrés

ofrojn€ gurthemelin ¢ mjedisit t€ biznesit né ekonomité e Europés Veriore dhe
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Veriperéndimore. Njé numér i vendeve i tejkalojné Shtetet e Bashkuara né mundésimin
e rritjes s€ mencur. Por, n€ anén tjetér t€ spektrit, shumé ekonomi Europiane, veganérisht
né Europén Jugore dhe Lindore, mbeten prapa. Njé ndarje e tillé Eshté problematike pér
rajonin si njé térési, dhe jo vetém pér ato shtete anétare té BE-s€ g€ jané mé pak inovative.
Adresimi 1 ndarjes s€ konkurrencés do t€ kérkojé strategji t€ diferencuara qé marrin
parasysh karakteristikat kombétare dhe rajonale. Ndérsa njé pérpjekje e bashkuar éshté e

déshiruar nga té gjithé anétarét e BE-sé.

Politikat e BE-sé pér zhvillimin e biznesit té vogél

Ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme (NVM) pérbéjné shtyllén e ekonomisé sé
Bashkimit Europian (BE). Ato pérbéjné 99 pér qind té ndérmarrjeve europiane dhe
krijojné rreth 58 pér qind té garkullimit t€ BE-s€, duke punésuar dy té tretat e punésimit
total privat. Né pesé vitet e fundit, 80 pér qind e vendeve té reja t& punés u krijuan nga
NVM-té. Ata jané€ njé nxités 1 inovacionit, konkurrueshmérisé dhe rritjes, dhe késhtu njé
element ky¢ n€ agjendén e Lisbonés' . Prandaj éshté e rénd&sishme gé politikat ¢ BE-sé
dhe rregulloret t€ mos krijojné ngarkesa joproporcionale pér NVM-t€ dhe qé té ruhen
interesat e NVM-ve.

Vlerésimi i konkurrueshmérisé s¢ Europés 2020 (World Economic Forum, 2014)
&shté njé€ strategji dhjetévjecare e krijuar pér té€ béré ekonomité Europiane mé konkurruese,

duke nxitur politikat kombétare dhe rajonale qé ofrojné rritje t&€ zgjuar, t& géndrueshme

1 Strategjia e Lisbonés, e njohur ndryshe edhe si agjenda e Lisbonés ose Procesi i Lisbonés, ishte
njé plan veprimi dhe zhvillimi i hartuar né vitin 2000, pér ekonominé e Bashkimit Europian né periudhén
2000-2010. Njé rol kryesor né formulimin e tij luajti ekonomisti portugez Maria Jodo Rodrigues. Pér mé

tepér: https://media.ehea.info/file/ESU/36/7/ESIB-Lisbon-handbook-2006 565367.pdf
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dhe gjithépérfshirése deri né vitin 2020. Thjeshtésia e saj prej pesé treguesve kryesoré
€shté nj€ reflektim 1 drejtpérdrejté i mésimeve t€ nxjerra nga paraardhési i saj, Strategjia e
Lisbonés, e cila ishte perceptuar si tepér komplekse. Treguesit kryesoré t&€ Europés 2020
shérbejné si njé mjet komunikimi i dobishém dhe i shkurtér, dhe jan€ zhvilluar njé séré
indikator€sh pér té€ matur progresin mé t€ sakté, duke pérfshiré inovacionin dhe tabelén
digjitale t€ rendit t€ dit€s, si dhe sugjerimet e fundit pér té€ krijuar njé Scoreboard pér t&

ndjekur punésimin dhe zhvillimet sociale.

Think small first, akti i Bashkimit Europian pér bizneset e vogla

Ky akt &shté plani ambicioz 1 Komisionit Europian pér té adresuar nevojat e
bizneseve té vogla dhe t&¢ mesme té Europés. Eshté njé hap i madh pér ta béré Europén
mé sipérmarrése dhe pér t€ ndihmuar bizneset e saj t€ lulézojné, pasi pérmiréson kushtet
kornizé€ pér NVM-t€, duke marr€ parasysh plotésisht diversitetin e tyre.

Pér té pérpunuar kété plan, komisioni ka punuar né bashképunim t€ ngushté me
té gjithé aktorét, pérfaqésuesit e NVM-ve, shtetet anétare, autoritetet rajonale dhe lokale
dhe NVM-té. “Akti i biznesit t€ vogél” pér Europén &shté rezultat i kétyre pérpjekjeve t&
pérbashkéta.

Ai pérfshin njé€ séré parimesh té pérbashkéta pér t&€ udhé€hequr politikén e NVM-
ve, si dhe njé numér veprimesh té propozuara pér t€ pérkthyer parimet né praktiké. Ai
fokusohet né promovimin e sipérmarrjes, duke ankoruar parimin e Mendimit t€ Vogél
né krijimin e politikave dhe mbéshtetjen e rritjes s€ NVM-ve. Hartimi 1 politikave
dhe krijimi 1 rregullave nga kéndvéshtrimi i NVM-ve duket gjithashtu logjik, pasi ato
pérfagésojné shumicén dérrmuese té t€ gjitha bizneseve. Megjithaté, kjo nuk Eshté

aspak situata. Né té vérteté, mund té thuhet se €sht€ shumé mé e lehté pér autoritetet

76



publike té pérshkruajné mjedisin e biznesit nga piképamja e kompanive mé té€ médha
pér shkak té dukshmérisé sé tyre mé t€ madhe dhe qasjes qé qeveritarét dhe shkruesit
e politikave kané. Pér mé tepér, n€ pérgjithési, kompanité mé té€ médha thjesht do té
ishin n€ gjendje t& mobilizonin mé& shumé burime pér t€ qené né pérputhje me barrén e
imponuar nga rregullimi.

Prandaj, rreziku €shté t€ krijohen rregulla qé krijojné njé barré joproporcionale
pér NVM-t€, duke penguar konkurrencén e tyre dhe kapacitetin e inovacionit dhe duke
démtuar ekonominé europiane. Zbatimi i parimit vjen si njé zgjidhje pér kété situaté, duke
propozuar zgjidhje praktike g€ do té siguronin dégjimin e zérave t€ NVM-ve, ¢ interesat
e tyre t€ merren né konsideraté nga hartuesit e politikave dhe se mjedisi i1 biznesit éshté
i favorshém pér zhvillimin e NVM-ve. Nuk ka listé t& ploté t€ zgjidhjeve pasi parimi
“Think Small First” nuk &shté njé koncept 1 ngurté. Pérkundrazi, nevojiten zgjidhje té
reja pér t&€ kompensuar mungesén e burimeve t&€ NVM-ve pér t€ marré pjesé né hartimin
e mjedisit t€ biznesit, por edhe né€ shfryt€zimin e ploté dhe té drejté t€ tij. NVM-té jané
konkurruese dhe inovative me kusht qé ato t€ lejohen t€ b&jné até qé€ b&jné€ mé miré€ -

biznesin e tyre.

Impakti qé kané rregullatorét né NVM

Sipas raportit t& Komisionit Europian (2009), pérderisa pérfitimet e rregulloreve
kané tendencé té shpérndahen né ményré té barabarté né ndérmarrjet e madhésive té
ndryshme, pér shkak t&€ madhésis€ sé tyre mé té€ vogél dhe burimeve té pakta, NVM-
té mund té€ ndikohen nga kostot e rregulloreve mé shumé se konkurrentét e tyre mé té
médhenj. Raporti “Modelet qé reduktojné barrén rregullatore joporporcionale pér NVM”,

pérgatitur nga grupi i ekspertéve, pohoi se mesatarisht, kur njé kompani e madhe shpenzon
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njé euro pér njé punonjés pér t&€ pérmbushur njé detyrim rregullator, njé¢ ndérmarrje e
mesme mund t€ duhet t€ shpenzojé rreth katér euro dhe biznese té vogla deri né dhjeté
euro.

NVM-t€ mund té kené hapésiré t& kufizuar pér t€ pérfituar nga ekonomité e
shkall€s. Pér shembull, rregullimi g€ kérkon investime me kosto fikse (p.sh. shitésit qé
kérkohen t€ ofrojné lehtésira pér konsumatorét pér kthimin e pajisjeve elektronike né
fund té€ jet€s) mund té jené relativisht mé té shtrenjta pér NVM-t€ sesa pér konkurrentét
e tyre mé€ t€ médhenj, kur ndan koston e saj sipas volumit t& prodhimit ose numrit té
punonjésve, ose thjesht sepse ata do ta pérdorin mé pak até. Pé&r mé tepér, NVM-té né
pérgjithési e gjejné mé té véshtiré dhe mé t&€ shtrenjté qasjen e kapitalit sesa bizneset mé
té médha, duke béré investime mé té shtrenjta. Ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme jané
gjithashtu mé t€ kufizuara né kalimin e ¢do rritjeje t€ kostove pér klientét e tyre, pasi ato
né pérgjithési nuk ndikojné drejtpérdrejt né cmimet e tregut (théné ndryshe ata zakonisht
jané ndjekés t€ gmimit dhe jo pércaktues).

Pér mé tepér, shpenzimet indirekte mund té kené njé ndikim mé t€ madh né
NVM krahasuar me efektin n€ bizneset e médha. P&r shembull, NVM-té mund té jené
té detyruara té paguajné pér ekspertizé té késhilltaréve té jashtém ose té investojné né
trajnimin e métejshém té stafit pér t&€ pérmbushur detyrimet e reja, pasi mundet t&€ kené
munges€ informacioni ose mungesé¢ ekspertize dhe mund té ndihen g€ kjo ményré
éshté mé e liré ose mé e thjeshté krahasuar me ndjekjen e rregullave pa ekspertizé
t€ jashtme. Kjo &shté vecanérisht e vérteté pér detyrimet mjedisore. Ndryshimet
e mundshme né strukturén e tregut gjithashtu mund té ndikojné veganérisht né
konkurrueshmérin€ e NVM-ve dhe madje t’i largojné ato nga biznesi. S€ fundmi,

duhet té kihet parasysh se NVM-té jané€ njé grup jashtézakonisht heterogjen dhe,
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né masén e mundshme, hartuesit e politikave duhet t&€ jené té ndérgjegjshém pér
ekzistencén e dallimeve midis kompanive mikro, t€ vogla dhe t€ mesme né momentin

kur béjné analizat e tyre.

3.3 Globalizimi dhe biznesi i vogél

N¢é dekadat e fundit €shté paré njé rritje e shpejté e ekonomisé botérore. Kjo rritje
ka gené e nxitur pjes€risht nga rritja e shpejté€ edhe né tregtiné ndérkombétare. Rritja e
tregtisé€ ka ardhur si rezultat i zhvillimeve teknologjike dhe i pérpjekjeve t€ bashkérenduara
pér té reduktuar barrierat e tregtis€. Disa vende né zhvillim kané hapur ekonomité e tyre
pér té pérfituar plotésisht nga mundésité pér zhvillimin ekonomik népérmyjet tregtis€, por
shumé té tjera nuk e kané ndérmarré két€ iniciativé. Barrierat e mbetura té tregtisé né
vendet industriale jané té pérqendruara né€ produktet bujgésore dhe né prodhimin e atyre
produkteve qé kérkojné puné krahu intensive, sektor né té cilin vendet né zhvillim kané
njé avantazh krahasues. Liberalizimi tregtar mé tej né kéto zona vecanérisht, nga té dy
si vendet e industrializuara dhe ato né zhvillim, do t& ndihmojné arratisjen nga varféria
ekstreme, ndérsa edhe veté vendet industriale mund té pérfitojné nga kjo iniciativé
e vendeve né zhvillim. Pérfitimet ¢ mundshme nga eliminimi i barrierave tregtare té
mbetura jané t€ konsiderueshme.

Globalizimi €shté njé proces 1 ndryshimit social, njé¢ fenomen shumédimensional.
Ai éshté i aplikueshém ndaj formave té€ ndryshme té aktivitetit: social, ekonomik, politik,
legal, kulturor, teknologjik etj. Globalizimi dhe efektet e tij mbi zhvillimin ekonomik
kané gené subjekt i nj€ debati intensiv dhe t€ pasionuar gjaté dekadés s€ fundit. Piképamja
optimiste argumenton se liberalizimi tregtar dhe eliminimini i barrierave i nénkuptuar

pér konkurrencé, €shté rruga e drejté pér vendet né zhvillim pér té€ nxitur rritjen dhe pér
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té zhdukur varférin€ [shih, pér shembull, Dollar dhe Kray (2001, 2002), Frankel dhe
Romer (1999), Sachs dhe Warner (1995) dhe Banka Botérore (2001)]. Hiperglobalistét
(Kenichi Ohmae, 1995) e shohin globalizimin si njé epoké t€ re n€ historiné njerézore.
“Strategjia Globale” &shté njé term i shkurtuar g€ mbulon tri fusha: strategji globale,
multinacionale dhe ndérkombétare. Né thelb, kéto tri fusha i referohen atyre strategjive
té dizenjuara pér t’i mundésuar njé organizate q€ t& arrijé objektivin e saj t€ zgjerimit
ndérkombétar. Né zhvillimin e “strategjisé globale”, éshté e dobishme té béhet dallimi
ndérmyjet tri formave t€ zgjerimit ndérkombétar qé dalin nga burimet, aftésité dhe pozicioni
aktual ndérkombétar 1 njé kompanie. Nése kompania éshté ende e pérgendruar kryesisht
né tregjet e saj t€ brendshme, atéheré strategjité e saj jashté tregjeve vendase mund té
shihen si ndérkombétare. Pér shembull, njé kompani e quméshtit mund té shesé disa nga
furnizimet e tepérta t€ qumeéshtit dhe djathit jashté vendit té€ vet. Por fokusi kryesor 1 saj

strategjik €sht€ ende i drejtuar n€ tregun e shtépive.

Implikimet e tre pérkufizimeve brenda strategjisé globale

Strategjia ndérkombétare: objektivat e organizat€s lidhen kryesisht me tregun
e brendshém. Sidoqofté, ne kemi disa objektiva né€ lidhje me aktivitetin jashté shtetit
dhe prandaj kemi nevojé pér njé strategji ndérkombétare. E rénd€sishmja, pérparésia
konkurruese - e rénd€sishme né zhvillimin e strategjisé - zhvillohet kryesisht pér tregun
vendas.

Strategjia shumékombéshe: Organizata €shté e pérfshiré n€ njé numér tregjesh
pértej vendit t€ vet. Por ajo ka nevojé pér strategji dalluese pér secilén nga kéto tregje,
sepse kérkesa e konsumatoréve dhe ndoshta konkurrenca jané t€ ndryshme né ¢do vend.

E rénd€sishmja, pérparésia konkurruese pércaktohet ve¢mas pér secilin vend.
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Strategjia globale: Organizata e trajton botén si njé treg dhe nj€ burim furnizimi me
pak ndryshime lokale. E réndésishmja, pérparésia konkurruese €shté zhvilluar kryesisht
né nj€ bazé globale.

Sa 1 pérket rénd€sis€ s€ njé strategjie globale, ne mund ta analizojmé até nga
perspektiva té ndryshme.

Nga perspektiva e kompanisé, zgjerimi ndérkombétar ofron mundési pér shitje
dhe fitime t€ reja. N€ disa raste, mund t€ jet€ edhe situata ku pérfitueshméria t€ jeté aq e
dobét né tregun vendas, saqé zgjerimi ndérkombétar mund té jeté e vetmja mundési pér
fitime.

Pér shembull, pérfitimi i dobét né tregun vendas kinez ishte njé nga arsyet qé
kompania kineze e elektronikés t€ konsumit, TCL vendosi né€ njé strategji t€ zgjerimit
ndérkombétar. Ajo e ka ndjekur két€ me zyra té reja jashté shtetit, fabrika dhe blerje
té reja pér t€ zhvilluar pozicionin e saj né treg n€ dy tregjet kryesore té elektronikés té
konsumit, SHBA dhe Bashkimin Europian.

Pérve¢ mundésive t€ reja té shitjes, mund t€ keté arsye té tjera pér zgjerim pértej
tregut vendas. Pér shembull, kompanité e naftés zgjerohen né ményré qé té sigurojné
burime - t€ quajtura kérkimi i1 burimeve. Kompanité e veshjeve zgjerohen né ményré
qé té pérfitojné nga shpenzimet e uléta t&€ punés né disa vende - t€ quajtura kérkesa e
efikasitetit. Disa kompani marrin kompani t€ huaja pér t€ rritur pozicionin e tyre té tregut
kundrejt konkurrentéve - t& quajtur kérkimi i aseteve strategjike.

Nga perspektiva e konsumatorit, tregtia ndérkombétare duhet - né teori té
paktén - t€ ¢ojé né ¢gmime mé t€ uléta pér mallra dhe shérbime pér shkak té ekonomive
té shkallés dhe fushéveprimit qé do té rrjedhin nga njé bazé€ mé e madhe globale. Pér

shembull, “Nike” prodhon képucé sportive nga vendet me kosto mé té uléta t€ punés, si
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Filipinet dhe Vietnami. Pérve¢ késaj, disa konsumatoré pélgejné t€ blejné produkte dhe
shérbime qé€ kané njé€ imazh global. Pé&r shembull, personazhet e kartonave té “Disney”
apo “Manchester United” kané veshur kémisha té futbollit.

Nga kéndvéshtrimi i organizatave qeveritare ndérkombétare - si Banka
Botérore - mendimi dominues i kohéve té fundit ka qené qé t€ ulin pengesat né tregtiné
botérore, duke i dhéné disa shkallé mbrojtjeje disa vendeve dhe industrive. Ké&shtu,
strategjia globale &shté njé aspekt 1 rénd€sishém 1 negociatave té tilla ndérkombétare.

Ngakéndvéshtrimiidisa organizatave ndérkombétare jogeveritare si “Oxfam”
dhe “Medicin sans Fronti¢res”, strategjité globale té disa - por jo domosdoshmérisht té
gjitha — kompanive shumékombéshe konsiderohen me dyshime. Kompanité e tilla jané
akuzuar pér shfrytézimin e vendeve né€ zhvillim - pér shembull, n€ aspektin e burimeve té

tyre minerale natyrore - n€ ményra t€ démshme pér ato vende.

Pérfitimet e strategjisé globale

1. Ekonomité e géllimit: kursimet e kostove t€ zhvilluara nga njé grup kur ndan
aktivitetet ose transferon aftésit€ dhe kompetencat nga njéra pjes€ e grupit né
njé tjetér - pér shembull, njé ekip shitjesh 1 bioteknologjisé shet mé shumé se
njé produkt nga sfera e pérgjithshme.

2. Ekonomité e shkallés: kursimet shtesé t€ kostos q€ ndodhin kur prodhimi 1
volumit t& larté lejon uljen e kostove t€ njésis€ - pér shembull, njé fabriké
celiku “Arcelor Mittal” g€ jep kostot mé té€ uléta té celikut pér njési, me rritjen
e madhésisé s¢ mullirit.

3. Njohja globale e markave: pérfitimi g€ rrjedh nga njé marké q€ njihet né té
gjithé€ botén - pér shembull, “Disney”.
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4. Kénageésia globale e klientéve: klientét multilateral€ té cilét kérkojné té njéjtin
produkt, shérbim dhe cilési né vende té€ ndryshme anembané botés - pér
shembull, klientét e zinxhirit t€ hotelit “Sheraton” presin dhe marrin té njéjtin
nivel shérbimi né t€ gjitha hotelet e saj né mbaré botén.

5. Shpenzimet mé té uléta té punés dhe kostot e tjera té inputeve: kéto krijohen
duke zgjedhur dhe ndérruar prodhuesit me kosto t€ uléta t€ punés - pér
shembull, prodhimi dhe asemblimi i1 pjeséve té importuara né¢ Tajlandé dhe
Malajzi, ku pagat e punés jan¢ mé té uléta krahasuar me ata qé prodhojné pjesé
kompjuterike t€ sofistikuara né vende té tilla si SHBA.

6. Kthimi i kostove té kérkimit dhe zhvillimit (R & D) dhe kostove té tjera té
zhvillimit pérgjaté numrit maksimal té shteteve - modele té reja, ilage té reja
dhe forma t€ tjera hulumtimi qé shpesh arrijn€ né miliarda dollaré amerikané.
Sa mé shumé vende té€ botés ku mallrat mund té shiten, do té thoté numri
mé 1 madh 1 vendeve q€ mund té kontribuojné né€ kéto kosto. Pér shembull,
Airbus Jumbo A380 filloi né vitin 2008, ku kostot e zhvillimit kané tejkaluar
10 miliardé dollaré amerikané.

7. Shfagja e tregjeve té reja: do té thoté€ shitje mé t€ madhe nga produktet e njéjta.

Kostot e strategjisé globale
Pérkundrejt pérfitimeve t€ mésipérme, ka edhe té paktén gjashté kosto ekonomike
té strategjive ndérkombétare dhe globale, sipas listés s€ méposhtme:
1. Mungesa e ndjeshmérisé ndaj kérkesés lokale: Leavitt argumentoi se njerézit
do té ishin t&€ pérgatitur pér té béré kompromis pér shijet e tyre individuale nése

produkti ishte mjaft i lir€ g€ rrjedh nga ekonomité e shkallés dhe géllimit. A
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&shté me t& vérteté e sakté? Autoré té tjeré argumentuan se mund té keté kosto
né€ pérshtatjen e produkteve me shijet e vendit, kushtet locale, si klima dhe
faktoré té tjer€ lokalé, si ligje t€ vecanta pér ¢éshtjet e mjedisit.

. Shpenzimet e transportit dhe logjistikés: nése prodhimi zhvillohet né nj€ vend,
atéheré€ do té jet€ e nevojshme té transportohen produktet e gatshme n€ vende
té tjera. Shpenzimet pér disa produkte t€ rénda, si shufrat prej ¢eliku, mund té
jené mé t€ médha se ekonomité e shkallés nga prodhimi i1 pérgendruar vetém
né njé vend._

. Ekonomité e pérfitimeve té shkallés mund té jené té véshtira pér t 'u marré né
praktiké.

. Shpenzimet e komunikimit do té jené mé té larta: standardizimi i produkteve
dhe shérbimeve duhet t’u komunikohet ¢do vendi. N& pothuajse ¢do rast, do
té jet€ gjithashtu e nevojshme pér t€ monitoruar dhe kontrolluar rezultatin. E
gjithé kjo €shté kohé, e shtrenjté dhe né méshirén e menaxheréve lokalé qé
mund té kené agjendat dhe interesat e tyre.

. Kostot e koordinimit té menaxhimit: né praktiké, menaxherét dhe punonjésit né
vende t€ ndryshme shpesh duhet t€ konsultohen, ¢€shtjet duhet té shqyrtohen
dhe diskutohen, duhet té adresohen ndryshimet lokale né ¢éshtjet tatimore dhe
ligjore. Kjo do té thoté g€ menaxherét e lart€ q€ veprojné né njé strategji globale
duhet té kalojné kohé duke vizituar vendet. Nuk mund té béhen té gjitha né
telefon dhe internet n€ mbaré€ botén. Kjo merr njé€ numér t€ jashtézakonshém té
njerézve personalisht.

. Pengesat né tregti: taksat dhe kufizimet e tjera né mallra dhe shérbime té

vendosura nga geverité kombétare kur mallrat kalojné kufijté e tyre kombétaré.

84



7. Kosto té tjera té imponuara nga qeverité kombétare pér té mbrojtur industrité

e tyre véndase - si taksa t€ vecanta ose kufizime né€ zotérimet e aksioneve.

3.4 Roli i aftésive menaxhuese né pérformancén e biznesit

Shfagja dhe zhvillimi i ndérmarrjeve t€ vogla dhe t€¢ mesme kané qené dhe
vazhdojné té jené njé forcé shtytése pér progresin e jashtézakonshém ekonomik, duke
ndikuar dhe pérshpejtuar rritjen ekonomike pérmes pérdorimit mé efikas té burimeve.
Karakterizuar nga fleksibiliteti, mobiliteti, inovacioni dhe aftésia pér t’u pérshtatur,
NVM-té kané vazhduar t€ luajné njé rol t€ rénd€sishém né jet€n ekonomike dhe
shogérore té ¢do vendi, duke u pozicionuar n€ njé ekonomi né rritje t€ vazhdueshme.
Ruajtja dhe mbéshtetja e rolit t&¢ NVM-ve né zhvillimin harmonik té ekonomisé né
pérgjithési dhe veganérisht né ekonominé e Shqipérisé mund té arrihet pérmes kontrollit
té menaxhimit. Kontrolli i menaxhimit duhet t& ndérmjetésoj€ né procesin e marrjes sé€
vendimeve dhe t€ ndikojé né funksionimin optimal té€ ndérmarrjeve té vogla dhe té
mesme. Ai kérkon t€ kontrollojé aftésiné e menaxhimit pér té krijuar vleré té shtuar dhe
pér t€ ndikuar né€ aktorét n€ zbatimin e praktikave té veprimeve konkrete pér t€ ulur
kostot operative.

Gjaté periudhés sé bizneseve aktuale, kompanité veprojné né€ njé mjedis té
pagéndrueshém, q€ éshté i1 paparashikueshém né kohé dhe hapésiré dhe shtrembéron
informacionin. N¢ t€ njéjtén kohé&, konsiderohet se motori kryesor pér krijimin e vendeve
té¢ punés né¢ Europé dhe pér té€ ruajtur dhe rigjalléruar ekonominé, pérfagésohet nga
ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme.

Kontrolli i menaxhimit &shté njé komponent i réndésishém i realitetit

ekonomik dhe social, pé€rmes té cilit menaxherét kané mundé€siné e informacionit
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dinamik, gjetjet e vérteta parandaluese rrisin vlerén dhe cilésiné e vendimeve dhe
sigurojné funksionimin normal t€ ndérmarrjeve. Kontrolli i menaxhimit, si pjesé e
sistemit té€ informacionit ekonomik, &shté njé faktor ky¢ né operimin dhe zhvillimin
e ndérmarrjeve, nése &shté i organizuar miré né té gjitha nivelet dhe strukturat
organizative qé ekzistojné brenda saj. Kontrolli €shté njé mjet menaxhimi pér gjetjen
e shkeljeve té tilla, njohjen e realitetit, mundésité pér identifikimin, parandalimin e
déshtimeve dhe anomalive. Kontrolli efektiv i menaxhimit ndihmon menaxherét né
kompani, zbulon dhe informon aspektet negative kur ato manifestohen si njé tendencé
dhe ndérhyn né ményré operative pér parandalimin dhe eliminimin e shkaqeve qé
cuan né€ ndodhjen e tyre.

Né literaturé, pérkufizimi dhe interpretimi i kontrollit t€ menaxhimit jané béré
ndryshe nga njé autor né tjetrin dhe/ose nga njé vend né tjetrin. Sipas mendimit té
disa autoréve mund t€ jeté e lidhur me kontrollin ¢ menaxhimit, nga njéra ané€, idené
se mbikéqyrja e kontrollimit t&€ ményrés se si gjérat zhvillohen né pérputhje me até qé
&shté e déshiruar ose tjetra éshté e lidhur me konceptin e pushtetit, njohurité dhe lehté t&
kapércejné ¢do situaté t€ véshtiré. Shikuar nga kjo perspektivé, kontrolli i menaxhimit
pércaktohet si “t€ gjitha proceset e marrjes dhe pérdorimit t€ informacionit g€ synon
mbikéqyrjen dhe koordinimin e zhvillimit né té gjitha nivelet brenda organizatés”. Kjo
piképamje tregon se si ushtrohet kontrolli 1 menaxhimit n€ t€ gjitha nivelet e organizatés
dhe transmetohet kudo ku kryhet njé aktivitet.

Kontrolli 1 menaxhimit, 1 kryer né kushtet e ekonomisé s€ tregut, pér ndérmarrjet e
vogla dhe t€ mesme duket si njé mjet rregullator, mekanizmi q€ kontribuon né integrimin
e kompanisé né ekonominé e tregut pérmes njé€ aktiviteti menaxherial t€ nd€rlikuar dhe

t€ vazhdueshém.
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Kontrolli i menaxhimit paragqitet:

1. njohuri mbi menyrén se si njé€ proces 1 gjendjes ekonomike dhe financiare té
kompanisé funksionon;

ii. sinjé praktiké, sepse ai &shté nj¢ aktivitet i kryer nga persona kompetenté qé
pérdorin teknika, metoda specifike dhe nj€ sistem té organizuar informacioni;

iii. si njé mjet studimi dhe veprimi pér pérdoruesit e brendshém;

iv. sinjé€ faktor pér autoritetin dhe kontrollin e shogérive t€ menaxhimit t€ sigurisé

dhe ndérmarrjeve.

Kontrolli 1 ushtruar né menaxhimin e NVM-ve duket si njé mjet qé ofron njé
tablo té sakté, njé vizion gjithépérfshires té njohurive t€ tyre pér situatén aktuale dhe pér
té€ konsideruar lejimin e perspektivave. Me kalimin e kohés, shfagja e faktoréve teknik,
zhvillimeve ekonomike, sociale dhe ekonomike qé kané ndikuar né ndryshimin e géndrimit
ndaj punés sé punonjésve, ka evoluar dhe €shté€ ripércaktuar koncepti tradicional 1 kontrollit
té njé ndérmarrjeje brenda kuptimit t& “kérkimit aktiv t€ dominimit, madje ndikimit té njé
sistemi”. N& kété kuptim, kontrolli organizativ i P. Boisselier e pércakton si “njé proces
qé, pérpara se t€ kryejé veprimin - t€ drejtpérdrejté, q€ gjaté veprimit t€ pérshtatet dhe pas
pérfundimit t€ veprimit t& vlerésojé rezultatet e tij pér t€ nxjerré pérfundime” dhe parashikon
njé séré mekanizmash t€ dizenjuara pér t€ siguruar cilésiné e vendimeve dhe veprimeve.

Kontrolli i menaxhimit t& ndérmarrjeve t€ vogla dhe t€ mesme &éshté shumé pak 1
formalizuar, zakonisht 1 mbajtur né departamentin e kontabilitetit financiar dhe 1 shérben
administratés s€ duhur t€ kompanis€. Procesi i kontrollit t€ menaxhimit vepron si njé
njohuri financiare dhe ekonomike e imazhit t€ kompanisé, duke pérfagésuar menaxhimin e

kompanisé si njé udhézues pér punén né progres dhe strategjin€ e ardhshme t€ kompanisé.
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NEé té nj&jtén kohé, kontrolli i menaxhimit duket si njé mjet studimi dhe veprimi pér
té menaxhuar kompaning, e cila, bazuar né informacionin e marré népérmjet monitorimit,
mund té€ vlerésojé veprimet e kaluara dhe t€ gjejé zgjidhje pér shérim, tejkalimin e gabimeve
ose situatave t€ véshtira. Kontrolli i menaxhimit i ushtruar brenda kompanisé ka njé kuptim
té trefishté pérderisa éshté nj€ kontroll 1 brendshém, kontroll i jasht€ém dhe kontrolli publik.
Menaxhimi i kontrollit t&€ brendshém i pérgjigjet nevojés pér informacion t€ menaxhimit t&
lart€ t& kompanisé€ lidhur me detyrimet e tij ndaj aksionaréve. Kontrollet publike géndrojné
né€ parandalimin, zbulimin dhe luftimin e t€ gjitha veprimeve né fushén ekonomike, té cilat
kané efektin e evazionit fiskal dhe mashtrimit. Né nivelin e jashtém, kontrolli 1 menaxhimit
siguron informacion né lidhje me situatén aktuale t&€ kompanis€ si njé mjet dhe njé faktor
sigurie pér té siguruar mbrojtjen e interesave q¢ qarkullojné rreth aktivitetit t€ kompanisg.

N¢ ndérmarrjet e geverisura nga njé transparencé e ploté€, kontrolli i menaxhimit
duhet té zhvillohet dhe pérmirésohet vazhdimisht, sepse vetém né kéto kushte mund
té kontribuojé né€ integrimin e kompanis€é né mekanizmin e ekonomisé s¢ tregut dhe

rrjedhimisht né rritjen e performancés sé€ saj financiare.

3.5 Aksesi né burimet financiare dhe ndikimi né zhvillimin e biznesit

Financimi &éshté njé nga funksionet mé t€ réndésishme t€ ¢cdo biznesi. Jo vetém qé
éshté njé tregues 1 mir€ 1 shéndetit t€ pérgjithshém t€ kompanisé, por gjithashtu luan njé rol t&
réndésishém né€ menaxhimin e rritjes s€ biznesit. Nése rritja i atribuohet njé kapitalizimi mé
t& madh t€ tregut dhe rritjes s€ numrit t€ punonjésve, apo si njé vendndodhje e re, njé produkt
111, njé oferté shérbimi, ose njé financim i ri demografik, éshté mundésia e kétyre mundésive.

Kompanité financohen né njé nga dy ményrat: borxhi ose ekuiteti. Financimi i borxhit

pérfshin kredité tradicionale t€ biznesit, si dhe kredité afatshkurtra q¢ mund t&é pérdoren pér
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té financuar koston e njé artikulli ose sipérmarrje, té tilla si pajisjet. Né ¢do rast, financimi i
borxhit kérkon nj€ 1loj pagese té planifikuar, zakonisht né muaj. Né t€ kundért, financimi 1
kapitalit éshté financimi i1 ofruar né kémbim t€ nj€ interesi pronésor né kompani. Financimi
i kapitalit mund t€ jet€ né formén e aksioneve, obligacioneve ose investitoréve private.

Sidoqofté, ¢do 1loj financimi ka karakteristikat e tij unike dhe mund t€ ndikojé
né operacione t€ ndryshme. Financimi i borxhit &shté njé rrjedhé negative e parasé. Jo
vetém qé paraget njé detyrim fiks pér shlyerjen, por ripagimi duhet té vijé né intervale
té caktuara n€ shuma té caktuara, pavarésisht nga ky tejkalim ose fitimet e kompanisé.
Financimi 1 ekuitetit nga ana tjetér nuk kérkon té njéjtén metod€ pagese, pra pagesa té
rregullta, n€ shumicén e rasteve disa nga interesat menaxheriale kané€ shkuar né rénie pér
financimin primar (Parker, 2012).

Pér shkak se financimi 1 borxhit dhe ekuitetit ka efekte té tilla té ndryshme, kompanité
kérkojné t€ gjejné njé bilanc specifik, ose njé nivel optimal t€ financimit. Ideja &shté t&
pérdoret borxhi 1 mjaftueshém pér té financuar ndérmarrje t€ ndryshme biznesi pa e ekspozuar
kompaning né borxhe shumé t€ médha, por pér t€ pérdorur njé€ sasi t&€ vogél t€ borxhit qé t&
mbajé interesi adekuat i pronésisé brenda kompanisé. Pér kété géllim, mund t€ pérdoren disa
formula financiare, t€ tilla si kostoja mesatare e ponderuar e kapitalit, ose WACC né modelin
e ¢cmimit t€ aseteve kapitale, ose CAPM ndér t€ tjera. Kéto pérdoren pér té pércaktuar se ¢faré
ndikimi financiar do t€ ishte miré t€ pérdoret n€ ményré qé t€ merrnin njé lloj financimi té
caktuar, si dhe cila do té ishte shpérndarja optimale e financimit t€ kompanisé.

Shpérndarja e financimit éshté shqetésuese serioze. Ndérsa rritja mund t€ financohet
né€ njéfaré mase vetém népérmyjet t€ ardhurave t€ marra nga kompania, shumica e kompanive
marrin financime pér t€ parandaluar dob&simin e gjendjes sé tyre financiare. Njé kompani

me njé sasi t& larté borxhi mund t€ béhet mbi-leveraged, g€ do t€ thoté se ato kané kosto
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fikse t€ larta n€ lidhje me financimin dhe, si t€ till€, t€ pagéndrueshme. Prandaj, mbajtja e
financimit n€ minimum mund té forcojé shéndetin financiar t€ njé kompanie.

Sasi t€ médha t€ financimit t€ biznesit mund t€ krijojné njé séré problemesh pér
njé kompani. Nga njéra ané, nése kompania ka shumé borxhe, gasja e saj ndaj financimit
mund té kufizohet, ndoshta para se kompania té kishte njé shans pér t€ pérfunduar
strategjiné e saj té rritjes. Pérveg késaj, nése njé kompani ka njé€ sasi té€ larté t€ borxhit dhe
té ardhurave papritmas bien, t€ tilla si n€ nj€ recesion, ajo mund té largohet nga biznesi
duke u deklaruar si e paafté pér t€ pérmbushur detyrimet e saj (Unctad, 2014). Nga ana
tjetér, nése njé kompani vazhdimisht mbéshtetet né financimin e kapitalit, ajo mund té
gjej€ se humbet nj€ sasi e caktuar autoriteti vendimmarrés, njé faktor g€ mund té pengojé
strategjité e rritjes po aq sa mungesa e fondeve.

Njé qasjemé efektive dhe e g€ndrueshme e zhvillimit do té adresonte drejtpérsédre;jti
mungesat e tregut financiar, pa shkaktuar efekte negative té nxitjes. Shumica e politikave
rishpérndarése krijojné€ ménjanime pér t€ punuar dhe pér t€ shpétuar, ndonése madhésité
ekonomike té kétyre efekteve dekurajuese jané subjekt i njé debati intensiv (Aghion dhe
Bolton, 1997). Si Demirgii¢-Kunt dhe Levine (2007) argumentojné: kéto tensione zhduken
kur fokusohen né reformat e sektorit financiar. Reduktimi i papérsosmérive financiare pér
té zgjeruar mundésité individuale krijon efekte pozitive, jo negative, nxitése. Prandaj
kéto argumente jané shumé né pérputhje me teorité moderne té€ zhvillimit, por theksojné
vénien né€ zbatim té reformave t& sektorit financiar q€ nxisin pérfshirjen financiare né
thelbin e agjendés s€ zhvillimit.

Adresimi i papérsosmérive té sektorit financiar mund té apelojé edhe n€ njé gamé
mé t€ gjeré té perspektivave filozofike sesa politikat e shpérndarjes pérderisa kéto té fundit

jané té lidhura drejtpérdrejt me rezultatet e barazimit, ndérkohé qé sistemet financiare
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mé funksionale shérbejné pér t€ barazuar mundésité (Unctad, 2014). Prova té shumta
empirike sugjerojné njé marrédhénie t€ réndésishme dhe té fuqishme midis thellésisé
financiare dhe rritjes. Déshmia mé e fundit mikro duke pérdorur bazat e t&€ dhénave né
nivel té firmés sugjeron qé sistemet financiare mé té zhvilluara té leht€sojné kufizimet
financiare me té cilat ballafaqohen firmat. Ky zbulim ndrigon njé mekanizém, pérmes
té cilit zhvillimi financiar ndikon né rritjen ekonomike. Pér mé tepér, studiuesit kohét e
fundit kané treguar se thell€sia financiare redukton pabaraziné e t€ ardhurave, varfériné,

dhe késhtu éshté vecanérisht e dobishme pér té varfrit.

3.6 Ndikimi i teknologjis¢ dhe informacionit né zhvillimin e biznesit té vogél

Teknologjia ofron njé gamé t€ gjeré mjetesh qé sipérmarrésit mund t’i pérdorin
pér t€ udhéhequr kompanité e tyre té reja pérmes fazave t€ nisjes dhe rritjes. Kontabiliteti
1 biznesit t&€ vogél, marketingu dhe komunikimi jané revolucionarizuar nga pérparimet né
teknologjin€ kompjuterike, té rrjetit, t€ komunikimit dhe bizneset né njé varg té industrive
vazhdimisht pérshtaten pér té€ pérfituar plotésisht nga zhvillimet teknologjike.

Teknologjia e biznesit ka revolucionarizuar ményrén se si kompanité kryejné
biznes. Bizneset e vogla mund té zbatojné teknologjiné e biznesit dhe t€ nivelojné fushén
e lojés me organizata mé t€ médha. Bizneset e vogla pérdorin kompjutera, servera, faget
e internetit dhe produktet digjitale personale pér t€ zhvilluar pérparési konkurruese né
tregun ekonomik. Pronarét e bizneseve té€ vogla duhet t€ marrin n€ konsideraté zbatimin e
teknologjis€ né procesin e tyre t€ planifikimit. Kjo 1 lejon pronarét t€ krijojné€ operacione
duke pérdorur teknologjiné mé t&€ miré n€ dispozicion.

Pronarét e bizneseve té vogla mund té pérdorin teknologjiné€ pér t€ ulur kostot e

biznesit. Teknologjia e biznesit ndihmon automatizimin e funksioneve té zyrés, si¢ jané
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mbajtja e t& dhénave, kontabiliteti dhe lista e pagave. Pronarét e bizneseve gjithashtu
mund t€ pérdorin teknologjin€ pér té krijuar mjedise t€ sigurta pér ruajtjen e informacionit
té ndjeshém t€ biznesit ose konsumatorit. Shumé lloje té teknologjisé s€ biznesit ose
programeve softuerike jané té pérdorshme. Kjo lejon pronarét e bizneseve me njé sfond té
vogél n€ teknologjiné e informacionit pér t&€ pérdorur hardware dhe software kompjuteri.

Teknologjia e biznesit mund t€ ndihmojé bizneset e vogla té€ pérmirésojné
proceset e tyre t€ komunikimit. Pérdorimi 1 disa llojeve té€ metodave t€ komunikimit té
teknologjis€ sé informacionit mundéson q€ kompanité t&€ mbushin tregun ekonomik me
mesazhin e tyre. Pjesé mund t€ marrin edhe mé shumé konsumatoré feedback-u pérmes
kétyre metodave t€ komunikimit elektronik. Kéto metoda gjithashtu lejojné kompanité té
arrijn€ konsumatorét pérmes pajisjeve mobile né njé format né kohé reale.

Bizneset e vogla mund t€ rrisin produktivitetin e punonjésve té tyre népérmjet
pérdorimit t& teknologjis€. Programet kompjuterike dhe softueri i biznesit zakonisht u
mundésojné punonjésve té pérpunojné mé shumé informacione sesa metodat manuale.
Pronarét e bizneseve mund t€ zbatojné teknologjin€ e biznesit pér té€ reduktuar sasiné e
punés s€ njerézve né funksionet e biznesit. Kjo u lejon bizneseve t€ vegjél t&€ shmangin
pagesén e shpenzimeve t€ punés sé bashku me pérfitimet e punonjésve. Pronarét e bizneseve
mund t€ zgjedhin gjithashtu té€ zgjerojné operacionet duke pérdorur teknologjiné né vend
té punonjésve nése teknologjia do t&€ sigurojé prodhim mé t€ miré€ té prodhimit.

Teknologjia u lejon bizneseve té€ vegjél t€ arrijné tregje té reja ekonomike. Né
vend ¢ té shesin mallra ose shérbime t€ konsumit né€ tregun lokal, bizneset e vogla mund
té arrijné€ tregjet rajonale, kombétare dhe ndérkombétare. Faget e internetit me pakicé
jané ményra mé e zakonshme g€ bizneset e vogla t€ shesin prodhimet né€ disa tregje

té¢ ndryshme ekonomike. Faget e internetit pérfaqésojné njé opsion me kosto té ulét qé
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konsumatorét mund té kené qasje 24 oré né javé kur kané nevojé pér té bleré mallra
ose shérbime. Pronarét e bizneseve t€ vegjél gjithashtu mund t€ pérdorin reklamat né
internet pér t€ arritur tregje dhe klienté té rinj pérmes parullave t€ vendosura me kujdes
ose reklama.

Teknologjia e biznesit lejon kompanité té transferojné funksionin e biznesit né
biznese t€ tjera né mjedisin e biznesit kombétar dhe ndérkombétar. Transferimi mund té
ndihmojé kostot mé t€ uléta t€ kompanisé dhe té€ pérgendrohet né plot€simin e funksionit
té biznesit q€ ata b&jné mé miré. Pronarét e bizneseve t€ vogla mund t€ konsiderojné
funksionin e burimeve t€ jashtme nése nuk kané pajisjet e duhura apo fuqiné punétore né
dispozicion. Teknologjia u mundéson bizneseve t€ transferojné funksionin né normat mé
té lira t€ mundshme, duke pérfshiré vendet e huaja.

N¢ pérgjithési, teknologjité e reja patén njé ndikim t€ madh né té gjitha aspektet
e jetés ku shoqgéria dhe ekonomia globale po kalojné njé transformim themelor. Shogéria
aktuale po ndryshon dhe po béhet “shoqéri e dijes”. Kjo €shté mé shumé e varur nga
teknologjité e reja, me njé ekonomi t€ re apo “ekonomi té dijes”, ku njohurité dhe
informacioni jané thelb&sore dhe faktori kryesor i prodhimit. Ideté, proceset, njohurité
dhe informacioni jané né rritje t€ tregtis€ né ekonominé e dijes.

Né shogériné e informacionit, ndérmarrjet e suksesshme mjedisore prodhojné
mallra dhe shérbime té teknologjis€ s€ lart€ dhe transformojné pérpjekjet, materialet
dhe burimet e tjera njerézore né produkte, si dhe shérbime qé plotésojné nevojat e
konsumatoréve. Né ményré qé t€ jené té suksesshme né njé shoqéri té tillé, NVM-té do
té kené nevoj€ pér informacion me cilési té lart€ dhe gjithmoné duhet té€ ofrojné vleré
superiore, mé mir€ sesa konkurrentét, kur béhet fjalé pér cilésin€, ¢gmimin dhe shérbimet

(Beley & Bhatarkar, 2013). Risi té réndésishme dhe pérdorimin e teknologjisé informative
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té brezit t€ gjeré (IT) kérkonte njé investim t& gjeré né asetet teknologjike dhe njé qasje
afatgjaté né kapital. K&to kérkesa pér kapital nuk ishin né dispozicion t€ NVM-ve. Sot,
megjithaté, me pérmirésime t€ vazhdueshme né teknologjiné e internetit, si dhe pérparime
né cloud-computing dhe lidhjes mobile, kéto dhe ndryshime t€ tjera u lejojné SME-ve t&
konkurrojné dhe t&€ shkélgejné né ményra q€ nuk ishin véné re kurré mé paré.

Globalizimi i ekonomis€ botérore dhe zhvillimeve teknologjike né dy dekadat
e shekullit té njézeté ka transformuar shumicén e pasuris€ duke krijuar vende pune té
bazuara né njohuri nga fizike qé ishin mé paré. Ajo ka rritur shumé vlerat e informacionit
né organizatén e biznesit, duke ofruar mundési t€ reja biznesi. Ndérsa, pér dyqind vjetét
e fundit, ekonomia ka njohur vetém dy faktoré t&€ prodhimit: punét dhe kapitalin, t& cilat
po ndryshojné tani. Informacioni dhe njohurité jané duke e zévendésuar kapitalin dhe
energjing si asetet kryesore t€ krijimit t& pasuris€. Informacioni €shté béré njé burim kritik
dhe njé input bazé pér progresin e zhvillimin.

Informacioni €shté béré sinonim me fuqin€. Prandaj, informacioni i1 sakté, 1
shpejté dhe relevant konsiderohet t€ jeté thelbésor pér NVM-té. NVM-ve do t€ duhej, si
dhe sisteme efektive t€ informacionit pér t&€ mbéshtetur dhe pér té ofruar informacione pér
pérdoruesit e ndryshém.

Sisteme t& tilla informacioni do t&€ pérfshijné ato teknologji qé¢ mbéshtesin
vendimmarrjen, sigurojné ndérfage efektive ndérmjet pérdoruesve dhe teknologjiné
kompjuterike, si dhe ofrojné informata pér menaxherét né punén e pérditshme té
ndérmarrjeve. Informacioni €shté 1 nevojshém pér géllime t€ ndryshme dhe shérben si njé
mall apo produkt i pagmuar. Ky &shté njé aspekt shumé i rénd€sishém 1 vendimmarrjes né
té gjitha nivelet e menaxhimit n€ ndérmarrje, veganérisht né mjedisin konkurrues afarist

dhe menaxherét e shfryt€zojné informacionin si njé burim pér t€ planifikuar, organizuar,
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stafin, administrimin dhe kontrollin e aktiviteteve né ményra qé arrijné objektivat e
ndérmarrjeve. Aftésia e SME-ve pér té realizuar g€llimet e tyre varet nga sa miré fiton
organizata, interpreton, sintetizon, vleréson dhe kupton informacionin dhe sa miré kanalet
e tij té informacionit mbéshtesin proceset organizative. Teknologjia e informacionit shté
vérejtur si njé nga faktorét mé t& réndésishém té ¢do aktiviteti prodhues dhe ndryshimet
teknologjike mund té kené pasoja t€ thella. Kéto teknologji do té vazhdojné t&€ mundésojné

rritjen e punés globale, ku NVM-té veprojné né té gjithé kufijt€ kombétaré.

3.7 Biznesi i vogél dhe i mesém né Rajon

Malii Zi

Sipas raportit nga European Investment Bank (2016a), sa i pérket zhvillimit
ekonomik, Mali i Zi €shté pérpara fqinjéve t€ saj jo anétare né BE me njé GDP mé t¢€ larté
pér banor sesa Bosnja dhe Hercegovina, Serbia dhe Shqipéria. Sidoqofté, rritja e PBB-
sé ishte mesatarisht e ngadalté nga viti 2011 n€ 2014, para se té tregonte shenja té€ rritjes
né€ vitin 2015. Sektori 1 shérbimeve &shté mé i madh né Malin e Zi, i udhéhequr nga njé
industri ¢ madhe dhe né rritjen e turizmit. Sektori i prodhimit €shté shumé i vogél dhe ka
pjesémarrje té kufizuar nga NVM-té. Aktiviteti i eksportit €shté€ 1 dobét, vecanérisht nga
NVM-t€, duke kontribuar né njé deficit tregtar t€ madh prej 42% té PBB-s€. Shteti po
administron deficite buxhetore shumé t€ médha ¢do vit, edhe pse borxhi publik total shté
ende né njé nivel t€ menaxhueshém té€ PBB-sé.

Ka pak korporata t€¢ médha né Mal té Zi, késhtu qé sektori 1 NVM-ve ka njé
kontribut t€ jashtézakonshém pér ekonominé né krahasim me mesataret e BE-sé. Kérkesa
pér kredi nga NVM-t€ ka gené pérgjithésisht e géndrueshme né vitet e fundit, por éshté

duke u rritur duke filluar nga 2015, né pérputhje me rritjen mé té lart€ ekonomike. Njé
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rénie e ndjeshme né normat e interesit gjaté dy viteve t€ fundit gjithashtu ofron stimuj
pér NVM-t€ pér té marré hua. Ambienti rregullator dhe institucional pér NVM-t€ éshté
pérmirésuar gradualisht gjaté dekadés sé kaluar. Eshté relativisht e lehté t& krijohet njé
biznes, megjithése rezultatet e sondazhit tregojné se NVM-t€ gjejné normat ¢ taksave
dhe administrimin si pengesé pér zhvillimin, dhe Banka Botérore identifikon marrjen e
energjisé elektrike dhe marrjen e lejeve t&€ ndértimit problematik.

Ekzistojn€ 24 institucione financiare qé ofrojné€ produkte té kreditit pér NVM-té:
14 banka, 6 institucione mikrofinanciare dhe 4 kompani té leasing-ut. Megjithaté, nuk ka
fonde pér financimin e kapitalit, dhe tregu 1 aksioneve nuk ka provuar té jeté njé opsion
térheqés pér NVM-t€ pér t€ ngritur kapital. Rritja e kredis€ ka gené e ngadalshme gjaté
pesé viteve té fundit, por éshté pérshpejtuar né€ vitin 2015 dhe ka t€ ngjaré t€ vazhdojé
té pérshpejtohet né vitet e ardhshme, sipas mendimit t€ shumicés sé vézhguesve té
industris€. NPL té larté, njé trashégimi e krizé€s 2008-2010, ka nxitur shumé huadhénés qé
té miratojné politika konservatore dhe kérkesa té rrepta t€ pérshtatshmérisé, megjithése
kjo tendencé &shté kundérvéné nga konkurrenca e larté midis bankave pér klienté té
besueshém. Kuadri rregullator pér institucionet financiare éshté pérgjithésisht i miré dhe
nuk paraget ndonjé€ pengesé serioze pér sigurimin e fondeve pér NVM-té.

Ka njé hendek té moderuar té financimit pér kredité, t€ nxitura nga praktikat
konservatore t€ huadhénies s¢ bankave dhe praktikat joformale t€ huamarrésve. Shumica
e NVM-ve mund t€ marrin nj€ hua, por mund t&€ mos jené n€ kushte (duke marré parasysh
sasin€, kérkesat e kolateralit ose pjekurin€, pér shembull) g€ jané t€ pranueshme pér
huamarrésin. Megjithése kérkesa pér gira dhe produkte t&€ kapitalit éshté e ulét, ekziston
nj€ hendek 1 dukshém né raport me madhésiné e kérkesés pér shkak té€ gjendjes s¢ dobét

té sektorit t€ leasing-ut dhe pér shkak t€ mungesés sé€ institucioneve formale g€ sigurojné
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financimin e kapitalit. Ndérmarrjet bujqésore, bizneset fillestare, ndérmarrjet e bazuara
né pjesén veriore t€ vendit dhe ndérmarrjet joformale, t€ gjitha ballafagohen me sfida pér
qasje né fonde. Pérveg késaj, ndérmarrjet mikro dhe té vogla priren té jené té pafavorizuara
pérkundrejt ndérmarrjeve t€ mesme.

Megenéseniveliilarté i NPL-ve né sektorin bankar zvogélohet dhe rritja ekonomike
pérmirésohet, njé trend q€ tashmé &shté arritur né vitin 2015, mé shumé NVM-té duhet té
jené né gjendje té kené qasje né€ fonde me kushte té arsyeshme dhe hendeku 1 financimit
duhet t€ ulet n€ madhési. Rénia e vazhdueshme né nivelet e NPL-s€ dhe rritja ekonomike
e pérmirésuar n¢ vitin 2015 duhet t€ inkurajojné institucionet financiare g€ t€ ofrojné mé

shumé financime pér NVM-té n€ kushte mé t& favorshme né vitin e ardhshém.

Magedonia

Vitet e funditjané paré zhvillime té réndésishme né fushén e zhvillimit té ndérmarrjeve
té vogla dhe t¢ mesme né ish-Republikén Jugosllave t€ Magedonis€. Arkitektura institucionale
pér mbéshtetjen e sektorit t€ NVM-ve ka marré formén e Departamentit pér Sipérmartje dhe
Konkurrencé n€ Ministriné e Ekonomis€ dhe Agjencis€ pér Mbéshtetjen e Ndérmarrésisé
(APPRM), pérgjegjés - respektivisht pér pércaktimin e politikave t€ NVM-ve dhe zbatimin
e tyre, referuar raportit t€ European Investment Bank, (2016c¢).

APPRM-ja gjithashtu koordinon infrastrukturén mbéshtetése t&€ NVM-ve, t€ cilat
pérbéhen nga nj€ spektér i gjeré institucionesh - gendra biznesi, konsulenca, inkubatoré,
gendra té transferimit t€ teknologjisé€ etj. - q€ ofrojn€ shérbime pér ndérmarrjet e vogla
dhe t&€ mesme né nivel lokal. Pérvec késaj, forumi i sapo krijuar i NVM-ve ofron njé
platformé pér dialog dhe bashképunim midis geverisé dhe organizatave té biznesit privat

té sektorit privat dhe shoqgérisé civile mé té gjeré.
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Né nivelin e politikave ka pasur gjithashtu zhvillime t€ médha. Vendi ka arritur
statusin e vendit kandidat n€ BE né fund té vitit 2005 dhe njé€ geveri e re u zgjodh né
mesin e vitit 2006 me njé manifest qé fokusohet ndjeshém né zhvillimin e ndérmarrjeve
dhe promovimin e investimeve té huaja dhe vendase. Kjo ka ndryshuar né ményré t&
vendosur natyrén e politikés s€ ndérmarrjeve t&€ vogla, e cila pasqyrohet né strategjiné
e re t€ NVM-ve 2007-2013 dhe né programin e ri t€¢ NVM-ve 2007-2010, t€ cilat jané
miratuar nga Qeveria né fillim té vitit 2007.

Pasnjé dekade rritjeje t&€ ngadalté, pér shkak té goditjeve té jashtme dhe véshtirésive
té brendshme, ecuria ekonomike e vendit po pérmirésohet. Rritja ekonomike (né terma té
PBB-sé reale) ishte 4% né 2005, e drejtuar kryesisht nga eksporte té forta, té cilat né vitin
2004 dhe 2005 u rritén me 20% ¢do vit. Kjo paraget normat mé t€ larta té rritjes reale né
vend g€ nga pavarésia e saj né vitin 1991.

Shtaté vjet pas fillimit té kriz€s globale financiare, rritja ekonomike mbetet né vlera
nén potencialin e Magedonis€, me njé€ papunési té larté q€ €shté problem 1 vazhdueshém.
Qeveria synon té vazhdojé t€ stimulojé rritjen ekonomike duke rritur shpenzimet publike
dhe mbajtjen e taksave té uléta edhe pse deficiti fiskal €shté né lartésiné e tij historike dhe
mjedisi tatimor €sht€ ndér mé t€ mirét n€ rajon. Tregtia éshté aktiviteti mé 1 madh dhe
€shté nj€ nga nxitésit kryesoré té rritjes ekonomike. Magedonia ka prirje pér t€ drejtuar njé
deficit t& madh tregtar g€ financohet kryesisht nga transfertat private. Pavarésisht deficiteve
té konsiderueshme t€ tregtis€ s€ jashtme, norma e inflacionit ka qené€ vazhdimisht e ulét
dhe &éshté kthyer negative né€ vitet e fundit.

Vendi ka gené i suksesshém né térheqjen e disa IHD-ve té profilit t€ larté, por
lidhjet e prapambetura pér t€ nxitur zhvillimin e sektorit t€ NVM-ve jané€ né vonesé.

Reformimi dhe zhvillimi i métejshém ekonomik pengohet nga nj€ nivel i caktuar i lodhjes

98



né procesin e integrimit né BE dhe paqéndrueshméria politike qé nga fillimi 1 vitit 2015.
NVM-té€ né Magedoni luajné njé rol t€ réndésishém né aspektin e punésimit, qarkullimit
dhe vlerés sé shtuar. Tregtimi ende dominon dhe udhéheq sektorin e NVM-ve, por sektorét
e tjeré kané potencial té rriten - sektorét e bujqésisé€, turizmit dhe IT qé kané potencialin
mé t€ madh. Vendi ka pé€rmirésuar ndjeshém mjedisin pér t€ béré biznes.

Pérqindja e NVM-ve qé paragesin risité éshté relativisht e lart€, por inovacioni
1 brendshém mbetet i dob&t. Zbatimi 1 masave specifike t€ mbéshtetjes s€ inovacionit
ka gené i rrallé dhe i ngadalshém. Qeveria ka nisur disa programe pér t€¢ mbéshtetur
inovacionin dhe mjedisin mbéshtetés pér inovacionin e NVM-ve g€ €shté pérmirésuar
gradualisht.

Shkalla e ndérmjetésimit financiar né Maqgedoni &shté relativisht e ulét, me
totalin e aktiveve té t€ gjithé sektorit financiar nén 90% té PBB-sé. Mé shumé se 98% e
financimit t€ NVM-ve pérbéhet nga kredité bankare. Ekziston njé skemé e garancis¢ sé
huasé shtetérore, por ndikimi 1 saj &shté minimal. Sektori financiar jobankar éshté shumé
1 vogél dhe pérballet me sfida, duke pérfshiré kufizimet rregullatore dhe konkurrencén e
larté nga bankat. Kapitali i aksionerit dhe kapitalit privat ka gené i pranishém pér nj€ kohé,
por portofoli 1 investimeve &shté€ 1 ulét. Si rezultat 1 ofertés sé pérgjithshme t&€ bollshme té
kredisé pér NVM-t€, aksesi né t€ cilin &shté mjaftueshém i ulét pér shkak té€ mungesés sé€
kolateralit dhe nga perceptimi pér sa i pérket aftésive paguese t€ huamarrésve, hendeku 1
financimit pér kredité né Magedoni €shté 1 ulét.

Meqgenése kredidhénia kryesisht bazohet né kolateral, hendeku éshté mé 1 larté
né zonat rurale, me bujqésiné qé mbetet kryesisht e nénvleftésuar. Me nj€ raport té ulét
té kredis€ ndaj depozitave dhe likuiditetit t€ larté, bankat né pérgjithési kané njé nevojé

té reduktuar pér huazime shtes€. Financimi nuk &shté njé prioritet edhe pér institucionet
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financiare jobankare. Financim shtesé do t€ ishte mé sé shumti i nevojshém pér t€ ndihmuar
né ngritjen e vetédijes n€ mesin e NVM-ve té€ pérfitimeve dhe parimeve t€ produkteve jo-

kredi, si¢ jané leasing-u, factoring dhe investimet e kapitalit ose kuazi-kapital.

Kosova

Sektori privat i Kosovés bazohet pothuajse térésisht né ndérmarrjet e vogla dhe
t€ mesme, t€ cilat sigurojné rritjen e vendeve té€ punés né njé ekonomi qé pérndryshe
vuan nga papunésia e larté dhe varet nga financimi 1 jashtém (European Investment
Bank, 2016d). Pérderisa kredité bankare té€ mjaftueshme jané€ né dispozicion pér
ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme né ritme gjithnjé e mé té uléta, mikrondérmarrjet
jané t& nénvleftésuara, pér shkak té financimit t€ pamjaftueshém pér IMF-né. Kérkesat
e larta té kolateralit jan€ nj€ pengesé e madhe pér t€ hyré€ né financa dhe dalja e fondeve
té garancisé siguron njé zgjidhje né kohé pér kété problem. Financimi i kapitalit dhe
lizingu jané né thelb té padisponueshme, duke krijuar njé boshllék né financimin e

investimeve me rrezik.

Mjedisi makroekonomik

Megjithése ekonomia e Kosovés ka shénuar rritje pozitive ekonomike gjaté dekadés
sé fundit, mbetet e vogél, e varur nga investimet publike, remitancat dhe financimet e
donatoréve dhe karakterizohet nga papunésia shumé e larté. Me njé GDP pér banor prej
rreth 3 000 euro dhe pak mé shumé se njé€ té€ katértén e popullsis€ s€ punésuar, Kosova
ka njé nevojé t€ madhe pér zhvillimin e NVM-ve, né ményré g€ t€ ofrojé vende pune
dhe té rris€ prodhimin vendas pér t€ korrigjuar deficitin tregtar -35.3%. NVM-tg, t€ cilat

perbéjné shumicén dérrmuese t€ ekonomisé sé sektorit privat dhe jan€ burimi mbizotérues
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i rritjes s€ vendeve t€ punés, jané t&€ pérqendruara né sektorét e tregtisé dhe shérbimeve,
dhe né sektorin bujgésor pér shkak t€ mbéshtetjes s€ geveris€ dhe donatoréve. Zhvillimi
1 sektoréve mé intensivé té kapitalit si prodhimi éshté ngadalésuar nga pasiguria politike,
me NVM-t€ q€ shprehin hezitimin pér t€ investuar né€ asetet fikse dhe pér t€ marré hua mé
afatgjata. Nénshkrimi i njé serie marréveshjesh t€ réndésishme me Serbiné né€ gusht 2015
€shté njé hap 1 réndésishém drejt stabilizimit té situatés politike, e cila pérfundimisht

duhet té ¢oj€ drejt njé klime mé té favorshme investuese.

Kérkesa pér financa

Megjithése sektorii NVM-ve t€ Kosovés pérbéhet ngandérmarrje tradicionale
joinovative, ajo ka performuar miré né aspektin e aftésis€ s€ saj pér t€ gjeneruar
vende pune, me mbi 80% t€ punésimit t€ ofruar nga NVM-té. Kjo €shté vecanérisht
e réndésishme pér mikrondérmarrjet, té cilat jané rritur né ményré t€ vazhdueshme
né numér, pjesérisht pér shkak té formalizimit t€ vazhdueshém té ndérmarrjeve té
paregjistruara. Duke pasur parasysh dinamikén e rritjes sé€ saj, sektori i NVM-ve
shfaq njé kérkesé té shéndetshme pér kredi, me té gjitha ndérmarrjet e intervistuara
pér kété studim qé€ tregojné njé nivel t€ lart€ ngushéllimi me huamarrjen pér té rritur
bizneset e tyre dhe pér t€ negociuar n€ ményré aktive pér kushte mé té mira kredie
me bankat.

Nga ana tjetér, mungon sofistikimi i NVM-ve né fusha té tilla si planifikimi 1
biznesit, mbajtja e t€ dhénave financiare dhe menaxhimi i rritjes, duke krijuar nj€ pengesé
pér kreditimin me kérkesa mé té uléta té kolateralit dhe financim t€ kapitalit. Pér shkak
se shumica e NVM-ve t€ Kosovés déshirojné té mbajné strukturat e tyre t& biznesit né

pronési t€ familjes, kérkesa pér financimin e kapitalit t€ vet &shté e ulét. Kérkesa pér
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produkte té tjera financiare éshté e zbutur nga ndérgjegjésimi i ulét dhe disponueshméria

e ulét né treg, vecanérisht né€ rastin e lizingut.

Furnizimi i financave

Furnizimi 1 financimit t€ huave pér ndérmarrjet e vogla dhe t&€ mesme &shté i
mjaftueshém, me dhjeté bankat e vendit q€ konkurrojné€ né ményré agresive pér biznesin
e tyre, duke ulur normat e interesit dhe duke lehtésuar standardet e kreditimit né kété
proces. Shérbimet e financimit té tregtisé jané gjithashtu né pérgjithési né dispozicion
pérmes bankave, me njé fokus té vecanté né€ produktet e garantuara.

Pér shkak se bankat mé t€ médha né vend kané vendosur s¢ fundmi t€ ndalojné
shérbimin e segmentit t€ mikrondérmarrjeve, mikrokredité tani ofrohen kryesisht nga
sektori 1 vogél 1 mikrofinancés. Ndérsa bankat kané likuiditet t€ mjaftueshém pér shkak
té niveleve té larta t€ financimit t& depozitave, IMF-t€ pérpigen t&é plotésojné kérkesén
né rritje pér shkak té€ burimeve té kufizuara té financimit. Furnizimi i fondeve formale té
kapitalit pér NVM-té éshté né thelb joekzistente, me fondin e vetém t&€ vendosur né vend
(UNDP ka mbéshtetur fondin pér angazhimin e Diasporés pér Zhvillimin e Ndérmarrjeve)
duke gené joaktiv pér shkak t& munges€s s€ kapitalizimit. Sektori i leasing-ut éshté 1

pazhvilluar, pa ofruar shérbime té leasing-ut pér NVM-té.

Financimi i mangésive

Boshlléget mé té dukshme té financimit té sektorit privat né Kosové pérfshijné ato
pér huaté pér mikrondérmarrjet dhe pér financimin e kapitalit. Pérderisa disponueshméria e
financave t€ vogla dhe t€ mesme €shté e mjaftueshme, kérkesat e larta té kolateralit paragesin
nj€ pengesé t€ madhe pér qasje né financa nga NVM-tE. Pér t€ zgjidhur kété ¢éshtje, geveria
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dhe disa donatoré shumékombétaré jané né€ procesin e krijimit t€ njé BFC? t€ kredisé
kombétare prej 12-15 milion€ eurosh. Njé strukturé e garancis€ bujqésore e siguruar nga
USAID ka gené e suksesshme né reduktimin e kérkesave kolaterale pér fermerét dhe nxitjen

e kreditimit t€ sektorit dhe ekziston hapésiré€ pér fonde shtes€ té garancisé€ s¢ donatoréve.

Serbia

Sektori 1 NVM-ve pérbén mbi gjysmén e aktivitetit ekonomik t€ Serbisé dhe
&shté njé€ burim i madh i vendeve té€ punés (European Investment Bank, 2016b). Suksesi i
rimékémbjes ekonomike t€ vendit n€ két€ ményré varet shumeé nga suksesi i ndérmarrjeve
té vogla dhe t€ mesme, té cilat, megjithése kané qasje né financimin e kredive, kané
nevojé pér mbéshtetje shtesé né formén e kredive afatgjata me kérkesa mé t&€ uléta té
kolateralit dhe mundé€si mé t€ mira financimi pér ndérmarrjet e vogla dhe sipérmarrjet.

Tregu 1 kapitalit financiar n€ Serbi &shté né fazat e hershme, me disa fonde
ekzistuese q€ mbéshtesin sektorin e teknologjis€ né rritje dhe njé numér t€ vogél t€ NVM-
ve t€ orientuara drejt konsumit. Megjithése shumé NVM-té aktualisht nuk kané njohuri
dhe sofistikim t€ nevojshém pér t€ siguruar financim t€ barazisé, tregimet e ardhshme té
suksesit mund té inkurajojné NVM-t€ qé t€ zhvillojné kapacitetet e tyre dhe té rriten né

ményré qé t€ béhen mé té investueshme.

Mjedisi makroekonomik

Ekonomia e Serbisé ka pésuar njé rritje t€ lehté dhe nganjéheré negative né
dekadén e fundit, duke pasqyruar efektet negative té krizés financiare globale dhe, sé&

fundmi, pérmbytjeve katastrofike g€ ndodhén né vitin 2014. Ecuria e dobét ekonomike,

2 Business and Financing Consulting
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nga ana tjetér, ka penguar rritjen e sektorit t¢ NVM-ve, e cila éshté ndikuar negativisht
nga konsumimi né rénie dhe investimi né rénie. Sektori prodhues industrial 1 orientuar
nga eksporti, i cili €shté mé pak 1 varur nga performanca e brendshme, ka gené mé elastik
ndaj rénies ekonomike ndérkohé g€ sektorét e tregtisé dhe shérbimeve, sektorét mé t&
larté pér pjes€marrjen e NVM-ve, kané vuajtur mé shumé. Q&€ nga viti 2015, ekonomia ka
treguar njé nivel t& ulét té rritjes pozitive, por shtréngimi i ardhshém fiskal 1 synuar pér
té frenuar deficitet buxhetore mund té shkaktojé ngadalésime t€ métejshme. Zhvendosjet
né shkall€ té gjeré té punonjésve t€ sektorit publik dhe rritja potenciale e papunésis€ do t&

krijojn€ vende té reja t&€ punés nga NVM-t€, sidomos té€ réndésishme.

Kérkesa pér financimin e NVM-ve

Sektori 1 NVM-ve t&€ Serbis€ €éshté njé shtyllé e réndésishme e ekonomisé, pasi
ajo pérbén 70.4% t€ punésimit t€ vendit dhe 53.0% t& vlerés s€ shtuar. Megjithése numri i
ndérmarrjeve n€ vend nuk éshté rritur gjaté dekadés s€ fundit dhe ndérmarrjet tradicionale
me pronési familjare kané treguar ngurrim t€ pérdorin levén pér t’u rritur pér shkak té
pasigurisé ekonomike dhe politike, sektori i teknologjis€ inovative ka performuar miré, si
né aspektin e vlerés s€ shtuar, po ashtu dhe né krijimin e vendeve té punés. Ndérmarrjet
g€ punojné né zhvillimin e softwerit dhe hardware teknologjisé kané filluar t€ shohin
sukses né€ bazat e konsumatoréve né rritje si brenda dhe jashté vendit, dhe njé skené e
vogél fillimi €éshté shfaqur né Serbi. Strukturat mbéshtetése t€ fillimit, duke pérfshiré
pérshpejtuesit, programet e granteve dhe ngjarjet e rrjeteve, kané filluar t€ dalin. Si
rezultat, fillimi i teknologjis€ ka filluar t& tregojé kérkesén pér financim té kapitalit. Nga
ana tjetér, kérkesa pér financim né mesin e ndérmarrjeve tradicionale me pronési familjare

éshté e pérgendruar né kredi afatshkurtra té kapitalit qarkullues.
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Boshlléget e kérkesés dhe ofertés

Pérve¢ mungesés s¢ fondeve pér mikrondérmarrjet, disa boshlléqe plotésuese pér
furnizim dhe kérkesé€ n€ financimin e NVM-ve ekzistojné né€ Serbi. Furnizimi i kredive
afatgjata kufizohet nga natyra afatshkurtér e strukturave té pasiveve bankare, veganérisht
né rastin e huadhénies n€ monedhé vendase. Megjithése déshirat pér investime né mesin
e NVM-ve jané t€ uléta, bizneset kané raportuar t€ pérdorin kredi pér kapital t€ punés pér
BFC. Kredité e pasigurta po ashtu nuk ofrohen mjaft, ndonése kérkesat e kolateralit né
Serbi jané mé pak té rrepta sesa ato né ekonomité fqinje.

Tregu 1 financave té kapitalit €sht€ shumé i ri pér furnizime t€ matshme dhe
boshlléget e kérkesés pér t€ materializuar pasi fondet ekzistuese aktualisht jané té zéna
pér vendosjen e kapitalit t& tyre. Financimi i /easing-ut t€ mjaftueshém duket té jeté
né dispozicion pér t& ploté€suar nivelin e ulét t&€ kérkesés pér produktin, oferta si dhe
kérkesa e produkteve té financimit té tregtisé éshté shumé e ulét, duke treguar gjendjen e

pazhvilluar té tregut té financave tregtare né Serbi.

Piképamje e pérgjithshme e rajonit
European Investment Bank (2016e), né€ raportin e pérmbledhur nxorri disa
konkluzione té réndésishme pér rajonin pér sa i pérket zhvillimit t€ SME-ve, gjetjet
kryesore t€ raportit ishin:
1. Hendeku 1 kredisé né€ rajon €shté 1 vogél pér t€ moderuar dhe né pérgjithési
ésht€ pasojé e praktikave konservatore t€ huadhénies té€ institucioneve
financiare.

ii. Megjithése kérkesa e pérgjithshme e lizingut €shté e ulét né krahasim me
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kredité, ekziston njé hendek i konsiderueshém financimi, pasi qé furnizimi i
leasing-ut éshté kontraktuar né vitet e fundit.

iii. Ekziston njé boshllék pér financim pérmes produkteve té kapitalit, pasi q€ tre
prej vendeve t€ synuara nuk kané institucione formale g€ sigurojné financim
té kapitalit dhe furnizimi n€ vendet e tjera €sht€ shumé 1 voggl.

iv. Tregjet e aksioneve t€ rajonit né€ pérgjithési nuk veprojné si burim financimi
pér NVM-te.

v. Hendeku pér produktet e financuara t€ financimit té tregtisé, si garancité
dhe letrat e kreditit €sht€ shumé 1 vogél, pasi garancité jané lehtésisht té
disponueshme dhe ka pak kérkesa pér letra kredie.

vi. Ka tendencé té jet€ njé hendek i larté financimi pér ndérmarrjet mikro dhe
té vogla sesa pér ndérmarrjet e mesme, pérve¢ né vendet me njé treg shumé
aktiv dhe konkurrues té mikrofinancave, n€ t€ cilin mikrondérmarrjet kané
qasje t&€ mir€ né kredi.

vii. Sipérmarrjet bujqésore pérballen me njé hendek t€ madh financimi, pasi
shumica e institucioneve financiare i konsiderojné ato t€ rrezikshme dhe t&
shtrenjta pér t’u shérbyer.

viii. Ndérmarrjet fillestare (startup) kané€ véshtirési né qasjen e fondeve, pasi qé
shumé institucione kreditimi nuk do t’u japin hua atyre ose do ta béné kété

vetém né sasi shumé té vogla

Forma e financimit pér NVM-t€ né€ rajonin e Ballkanit Peréndimor éshté
pérgjithésisht e mir€, por ekzistojné boshllége g€ prekin lloje té caktuara té

ndérmarrjeve dhe kategori t€ caktuara produktesh.
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Tabela 2

Mali i Zi Magqedonia Kosova Serbia

Zhvillimi |- Kryeson me - Qeveria synon té - Ka njé nevojé - Rritje t& lehté dhe
ekonomik| njé GDP mé té vazhdojé té€ stimulojé| t&é madhe pér nganjéheré negative né

larté pér banor rritjen ekonomike: zhvillimin e dekadén e fundit

sesa Bosnja dhe o duke rritur NVM-ve né - Ecuria e dobét

Hercegovina, shpenzimet publike| ményré qé t& ekonomike, nga ana

Serbia dhe dhe, ofrojé vende tjetér, ka penguar rritjen

Shqipéria. o mbajtjen e taksave | pune dhe t€ rrisé e sektorit t&€ NVM-ve.

- Sektori i té uléta. prodhimin vendas|- Sektori prodhues
shérbimeve - Deficiti fiskal €shté pér té korrigjuar industrial i orientuar
dominohet nga ai | né lartésiné e tij deficitin tregtar nga eksporti ka qené
1 turizmit. historike. -35.3%. mé elastik ndaj rénies

- Sektori i - Mjedisi tatimor &shté |- NVM-té jané té ekonomike, ndérkohé qé
prodhimit éshté ndér mé t& mirét né pérgendruara né sektorét e tregtisé dhe
shumé i vogél dhe| rajon. sektorét e tregtis€ | shérbimeve kané vuajtur|
ka pjesémarrje - Tregtia éshté dhe shérbimeve, mé shumé.
té kufizuar nga aktiviteti mé i madh dhe né sektorin |- Q& nga viti 2015,
NVM-té. dhe &shté njé nga bujqésor, ekonomia ka treguar

- Aktiviteti i nxitésit kryesoré té pér shkak té nj€ nivel t&€ ulét t&
eksportit Eshté i rritjes ekonomike. mbéshtetjes sé rritjes pozitive, por
dobét, vecanérisht| - Vendi ka pérmirésuar| qeveris¢ dhe shtréngimi i ardhshém
nga NVM-té, ndjeshém mjedisin donatoréve fiskal i synuar pér
duke kontribuar pér té béré biznes. té frenuar deficitet
né njé deficit treg- buxhetore mund té
tar t€ madh prej shkaktojé ngadalésime
42% té PBB-sé. té métejshme.

Situata e |- Ka pak korporata |- Vendi ka gené i - Sektori privat - Pérbén mbi gjysmén e
sektorit té médha & suksesshém né bazohet pothuajse| aktivitetit ekonomik t&
té NVM- | sektorii NVM-ve| té€rhegjen e disa IHD-| térésisht né Serbis¢ dhe &shté njé
ve ka njé kontribut t&| ve té profilit té larté, | ndérmarrjet e burim i madh i vendeve

jashtézakonshém.
Eshté relativisht
e lehté t€ krijohet
njé biznes,
megjithése
analizat tregojné
se NVM-t€ gjejné
normat e taksave
dhe administrimin|
si pengesé pér
zhvillimin.

o por lidhjet e
prapambetura pér
té nxitur zhvillimin
e sektorit t€ NVM-
ve jan€ né vonesg.

- Tregtimi ende
dominon dhe
udhéheq sektorin
e NVM-ve, por
sektorét e tjeré kané
potencial té rriten.

- Sektorét e bujqésisé,
turizmit dhe IT kané
potencialin mé té
madh.

- Pérqgindja e NVM-ve
g€ paraqgesin risité
€shté relativisht e
lart€, por inovacioni
i brendshém mbetet i
dobét.

vogla dhe t&
mesme, té cilat
sigurojné rritjen e
vendeve té punés.
- Megjithése
sektori i NVM-
ve t€ Kosovés
pérbéhet nga
ndérmarrje
tradicionale jo-
inovative, ajo
ka performuar
mir€ né aspektin
e aftésisé s€ saj
pér té gjeneruar
vende pune,
me mbi 80%
té punésimit t&
ofruar nga NVM-
te.

t€ puné.

Eshté njé shtyllé e rén-
désishme e ekonomisé,
pasi ajo pérbén 70.4%
t€ punésimit t€ vendit
dhe 53.0% t& vlerés sé
shtuar.

Sektori i teknologjisé
inovative ka performuar
mir€, si né aspektin e
vleré€s sé€ shtuar dhe
krijimin e vendeve t&
punés.

Ndérmarrjet g€ punojné
né zhvillimin e softwerit
dhe hardware t&
teknologjis€ kané filluar
té shohin sukses né
bazat e konsumatoréve
né rritje si brenda dhe
jashté vendit.
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Mali i Zi Magqedonia Kosova Serbia
Finan- |- Tregui aksioneve|- Shkallae - Mungon - Tregu i kapitalit
cimi i nuk ka provuar ndérmjetésimit sofistikimi i financiar éshté né fazat
NVM-ve | téjeté njé opsion | financiar éshté NVM-ve né e hershme, me disa
térheqgés. relativisht e ulét, me | fusha té tilla fonde ekzistuese qé

- Kuadri rregullator
pér institucionet
financiare éshté
pérgjithésisht
i miré dhe nuk
paraget ndonjé
pengesé serioze
pér sigurimin
e fondeve pér
NVM-té.

- Kriza e 2008-
2010, ka
nxitur shumé
huadhénés qé té
miratojné politika
konservatore
dhe kérkesa
té rrepta té
pérshtatshmérisé.

- Shumica e
NVM-ve jané
gati t€ marrin njé
hua, por mund
té mos jené né
kushte (duke
marré parasysh
sasiné, kérkesat
e kolateralit ose
pjekuring, pér
shembull) ¢ jané
té pranueshme pér|
huamarrésin.

totalin e aktiveve

té té gjithé sektorit
financiar nén 90% té
PBB-s¢.

- Mg shumé se 98% e
financimit t¢ NVM-
ve pérbéhet nga
kredité bankare.

- Ekziston njé skemé
e garancis€ s€ huasé
shtetérore, por
ndikimi i saj éshté
minimal.

- Kapitali i aksionerit
dhe kapitalit
privat ka gené i
pranishém pér njé
kohé, por portofoli i
investimeve éshté i
ulét.

- Megenése
kredidhénia kryesisht
bazohet né kolateral,
hendeku &shté mé i
larté né zonat rurale,
me bujgésiné qé
mbetet kryesisht e
nénvleftésuar.

si planifikimi i
biznesit, mbajtja
e té dhénave
financiare dhe
menaxhimi i
rritjes, duke
krijuar njé
pengesé pér
kreditimin me
kérkesa mé té
uléta té kolateralit
dhe financim té
kapitalit.

Pér shkak se

shumica e NVM-

ve déshirojné té
mbajné strukturat

e tyre té biznesit

né pronési t&

familjes, kérkesa

pér financimin

e kapitalit t€ vet

éshté e ulét.

Keérkesa pér

produkte t€ tjera

financiare éshté

e zbutur nga

ndérgjegjésimi

i ulét dhe

disponueshméria

e ulét né treg,

veganérisht né

rastin e lizingut.

Mikrokredité

tani ofrohen

kryesisht nga

sektori 1 vogél i

mikrofinancés.

Sektori i leasing-

ut éshté 1

pazhvilluar,

o nuk ofron
shérbime té
leasing-ut pér
NVM-té.

mbéshtesin sektorin ¢
teknologjis€ né rritje
dhe njé numér t& vogél
té NVM-ve t€ orientuara
drejt konsumit.
Furnizimi i kredive
afatgjata kufizohet nga
natyra afatshkurtér e
strukturave té pasiveve
bankare, vecanérisht né
rastin e huadhénies né
monedhé vendase.
Kredité e pasigurta nuk
ofrohen mjaftueshém,
ndonése kérkesat e
kolateralit né Serbi jané
m¢ pak t€ rrepta sesa ato
né ekonomité fginje.
Tregu i financave té
kapitalit €shté shumé
i1i pér furnizime

té matshme dhe
boshlléqet e kérkesés
pér t&€ materializuar

pasi fondet ekzistuese
aktualisht jané t€ zéna
pér vendosjen e kapitalit
té tyre.
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3.8 Ekonomia e Shqipérisé

Qé nga viti 1998, ekonomia shqiptare ka pérjetuar rritje ekonomike té shpejté
e t&€ géndrueshme dhe né ndryshim nga shtetet e tjera t€ Ballkanit e shumé vende té
Bashkimit Europian, ka paraqitur njé nivel pozitiv rritjeje edhe gjaté kriz€s ekonomike
botérore (edhe pse me ulje t€ konsiderueshme né vitet e fundit) gjaté viteve 2009-2010.
Deri né ditét e sotme, ndikimi 1 kriz€s €shté ndjeré kryesisht né zvogélimin e nivelit t&
remitancave dhe tregtisé.

Edhe pse pati shenja t€ rimékémbjes dhe rritjes s€ pritshme graduale, rritja
ekonomike e Shqipéris€ mbetet nén nivelin e saj para kriz€s. N¢€ fillim té viteve 2000,
Shqipéria ishte njé nga ekonomité né rritje mé t&€ shpejté né Europé, duke gézuar ritme
reale té rritjes vjetore prej 5% deri né 6%, kryesisht t€ nxitura nga remitancat né rritje
té shpejté nga punétorét migranté jashté vendit qé nxitén rritjen ekonomike. Qarkullimi
1 SME-ve ishte né€ rritje me ritme vjetore me dy shifra. Zgjerimi i shpejté ekonomik u
ndérpre nga kriza ekonomike globale e viteve 2008-2010. Midis viteve 2009 dhe 2011,
ritmet e rritjes s€ PBB-s¢ dhe NVM-ve u pérgjysmuan. Rritja e vendit vuajti mé tej nga
kriza e Eurozonés, vecanérisht né Italiné dhe Greqiné fqinje dhe arriti nivelin mé t& ulét
prej 1.1% né vitin 2013. Falg rritjes s€ kérkesés s€ brendshme t& mbéshtetur nga politika
fiskale t&€ shéndosha dhe reformat strukturore, rritja u rrit pérséri né vitin 2014. Ekonomia
vlerésohet té jeté rritur n€ mes t€ 2.5 dhe 2.75 pér qind né€ vitin 2015. Pengueshméria e
lart€ ndaj goditjeve té jashtme ekonomike, megjithaté, krijon njé€ klimé té pafavorshme pér
investimet dhe zhvillimin e ardhshém té sektorit t€¢ NVM-ve. Edhe pse filloi si njé krizé
e sektorit financiar, shumé shpejt u zgjerua né shkall¢ globale, kriza financiare botérore
ka marré tiparet e njé krize té thellé dhe gjithépérfshirése ekonomike. Eshté e qarté se

shifrat financiare tregojné€ nj€ rénie t€ ngadalté né€ ecurin€ e Shqipérisé, duke rezultuar né
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papunési, né informalitet t€ larté, né njé inflacion t&€ qéndrueshém dhe né nivele kritike t&
remitancave.

Né Shqipéri, sektorét si prodhimi, ndértimi dhe shérbimet ndjenin njé€ nevojé té
lart€ t€ likuiditetit, pér pasojé shumé prej tyre e shpallén falimentin. Nga ana politike,
situata e vérteté e Shqipérisé éshté zbehur dhe mbrohet nga geverité duke nénkuptuar se
kriza Europiane nuk éshté dhe nuk do t&€ ndikojé né ekonominé e vendit. Duhet té thuhet
se deri né vitin 2009, madje edhe nga institucione ndérkombétare si Banka Botérore,
ekonomia joné ishte imune dhe krijoi idené e njé ekonomie t&€ géndrueshme dhe té forté,
duke neglizhuar faktin e rritjes n€ hapa t€ médha t€ borxhit publik dhe stogeve, té cilat
treguan mé pas se vendimet me terma afatshkurtér nuk ishin t€ mjaftueshme. N¢ vitet e
ardhshme, Shqipéria u ndikua si t€ gjitha shtetet e Ballkanit nga kriza n€ zvogélimin e
investimeve t€ huaja dhe politikat makroekonomike t€ pagéndrueshme. Ekspertét kané
tendencé té shprehin se ky rezultat i vonuar ishte pér shkak té ekonomive té vogla dhe
sistemit bankar t€ géndrueshém.

Sipas raportit t&¢ Bankés Botérore pér Europén Juglindore thuhet se ekonomité
e vogla jané ato g€ jané mé t&€ ndjeshmet ndaj krizés s€¢ euros. Faktorét e jashtém jané
determinus pér rritjen ekonomike t€ rajonit, kétu pérfshihet edhe rimékémbja e kérkesés sé
jashtme, vecanérisht né Europé dhe né stabilizimin e gmimeve ndérkombétare t€ energjisé
né nivelet aktuale. Né fakt, pas nj¢ dekade me norma t¢ larta t€ rritjes ekonomike, rajoni
1 Europés Juglindore u prek réndé€ nga kriza ekonomike dhe fiskale. Aktiviteti ekonomik
1 kétij rajoni vuan nga njé kérkes€ e dobét e brendshme, nga njé€ papunési e larté dhe nga
sisteme bankare t€ ngarkuara me shumé kredi jo performuese.

Sipas Raportit t&€ Bankés Botérore, sfidat strukturore vazhdojné té jené pérgjigjja

pér t€ gjetur rritjen n€ vendet e Evropés Juglindore. Modeli duhet t€ bazohet fillimisht né
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integrimin e ekonomisé rajonale né njé ekonomi mé inteligjente dhe mé gjithépérfshirése,
e cila 1 tejkalon kufijt€ q€ ndajné€ sot rajonet. Pértej ményrés se si lindi dhe se si u pérhap,
kriza nxiti dhe zbatimin e disa politikave t€ veganta, q€ ishin pa precedenté né nivel
kombétar dhe ndérkombétar.

NE ditét e sotme, bota e zhvilluar po merret me analizén e sukseseve t€ instrumentit
jokonvencional, si¢ €shté dhe lehtésimi sasior. Rezerva federale, banka e Anglisé dhe sé€
fundmi Banka Qendrore Europiane po e trumbetojné suksesin e kétij instrumenti, né njé
boté g€ financiarisht mbetet ende e trazuar, e cila sipas cikleve t€ saj shénon, qofté rritje,
qofté dhe rénie t&é médha. Kriza tregoi se lojtarét e tregut nuk ishin té pérgatitur qé té
menaxhonin sistemin qé e kishin krijuar veté.

Sektori bankar i vendit €sht€ kanali kryesor pér financimin ¢ NVM-ve, qé
pérbé&jné mé shumé se 88% té totalit t& furnizimit. Eshté e shéndoshé, fitimprurése dhe
e mirékapitalizuar, edhe pse niveli i larté i NPL? mbetet njé shqetésim. Ekzistojné disa
skema garancish pér NVM-t€ n€ Shqipéri, ku disa prej tyre jané krijuar shumé voné.
Megjithése skemat e reja té garancis€ kané€ potencial pér t€ pérmirésuar qasjen e NVM-ve
né financa, suksesi i tyre do té varet shumé nga ményra se si ato menaxhohen né ményré
efikase. Financimi jo-bankar €shté né rritje, por ende luan njé rol modest né financimin
e NVM-ve. Kapitali i rrezikut ka gené€ né dispozicion né Shqipéri pér njézet vjet, por
portofoli 1 investimeve €shté shumé i vogél. Depozitat e klientéve jané burimi kryesor 1
financimit, me huazime nga IFN%, qé luajné nj€ rol té vog€l dhe kérkojné g€ ato té jené
té uléta, duke pasur parasysh likuiditetin e larté té sektorit bankar dhe uljen e normave té

interesit t€ depozitave.

3 Non Performing Loan.

4 Independent Financial Network.

111



Ka njé hendek t€ moderuar t€ financimit pér huaté né Shqipéri, pasi bankat jané
mé konservatore pér shkak t€ niveleve t€ larta t€ NPL-s€. Megenése kredidhénia kryesisht
bazohet né kolateral, hendeku &shté mé i larté né zonat rurale, me bujqésiné qé¢ mbetet
shumé i1 dobét dhe ekziston njé hendek i madh financimi pér njerézit né zonat malore té
largéta. Me nj€ raport t€ ulét té kredis€ ndaj depozitave dhe likuiditetit t€ larté, bankat
kané njé€ nevojé té reduktuar pér huazime shtes€. Financimi nuk &shté njé prioritet edhe
pér institucionet financiare jobankare. Financimi shtes€ do t€ ishte mé i nevojshém pér
té ndihmuar né€ ngritjen e vetédijes né mesin e NVM-ve té pérfitimeve dhe parimeve
té nj€ investimi t€ barabarté ose t€ kuazit. Ndérsa kérkesa e mundshme pér kapitalin
e riskut éshté e larté, vecanérisht né mesin e fillestaréve né€ sektorin e IT, hendeku pér
investimet e kapitalit vlerésohet té jet€ i madh. Mundésia mé e madhe pér IFI-t€ konsiston
né njé komponent t&€ mirédizenjuar t€ asistencés teknike qé do té pérfshihet n€ njé paketé

financimi.

Biznesi i vogél dhe i mesém né Shqipéri

Njé nga sfidat kryesore me té cilat po pérballet tregu shqiptar éshté mbijetesa e
ndérmarrjeve t€ vogla e t&€ mesme kundrejt presionit t& prodhuesve/furnitoréve té tregut
global, t& cilét arrijné t€ furnizojné tregjet shqiptare me ¢cmime e cilési konkurruese
(Shosha & Kalemi, 2016). Duke gené nén kété presion, sigurisht éshté vecanérisht e
véshtiré pér kompanité e reja té€ themeluara, t&€ sapokrijuara ose té vjetra, pér t€ mbijetuar
nga rreziku potencial 1 déshtimit gjaté 3-4 viteve té para té ekzistencés sé tyre.

Bizneset né Shqipéri dominohen nga ndérmarrje me mé pak se 4 t&€ punésuar,
shifér kjo e konfirmuar nga INSTAT. Statistikat pér ndérmarrjet e vogla dhe té mesme

(NVM), né Shqipéri tregojné, disa momente kryesore té gjendjes ekonomike né€ vend. Né
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vitin 2016, bazuar né€ rezultatet finale té€ Statistikave Strukturore prané ndérmarrjeve qé
operojné né aktivitetet prodhuese té t€ mirave dhe shérbimeve, vlera e shtuar éshté 491.026
milioné leké, duke shénuar njé rritje prej 6,7%, krahasuar me vitin 2015 (INSTAT,2016).

S€ pari, 99.9% t€ ndérmarrjeve aktive e zén€ NVM-té. Sektori i tregtisé mbizotéron
né€ numrin e ndérmarrjeve aktive me 43.1%, 1 ndjekur nga sektori i shérbimeve té tjera
me 19.3%. Pérqindjen mé t€ ulét e ka sektori 1 industris€ nxjerrése me 0.6% dhe sektori i
energjis€ elektrike, ujit dhe menaxhimit t€ mbetjeve me po 0.6%.

Gjithashtu, né lidhje me t€ punésuarit, statistikat tregojné pér njé pérqindje
prej 81.3% té t€ punésuarve n€ NVM. Tre jané sektorét qé punésojné mbi 50% té té
punésuarve n€ ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme: sektori 1 tregtis€ mbizotéron me 24.5%,
i ndjekur nga sektorét e shérbimeve t€ tjera me 16.0% dhe sektori i1 industrisé€ pérpunuese
me 14.2%. Sektorét me numrin mé t€ vogél té t€ punésuarve né ndérmarrjet e vogla dhe
té mesme jané sektori i industrisé nxjerrése me 1.5% dhe sektori i energjisé elektrike, ujit
dhe menaxhimit t€ mbetjeve me 2.3%.

Sé treti, 77.6% té shitjeve neto realizohen nga NVM-té. Sektoriitregtisé mbizotéron
me 44.3% t€ shitjeve neto. Sektori i ndértimit &shté sektori i dyté me pérqindjen mé t&
lart€ prej 9.3%, 1 ndjekur nga sektori i industris€é pérpunuese prej 8.2 %. Sektori me
pérgindjen mé t& ulét té shitjeve neto té realizuara nga ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme
éshté sektori 1 industris€ nxjerrése me 1.4%.

Edhe investimet e realizuara nga NVM-t€ kané€ njé pérqindje té larté prej 66.5%.
Ndryshe nga treguesit e tjeré, sektori me pérqindjen mé té lart€ t€ investimeve t€ kryera né
ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme éshté sektori 1 energjisé elektrike, ujit dhe menaxhimit
té mbetjeve me 21.1%. Sektori i akomodimit dhe shérbimit ushqimor ka pérqgindjen mé

té ulét t€ investimeve prej 1.1%.

113



S€ fundmi, 66.3% t&€ vlerés s€ shtuar realizohet nga NVM-té. Sektori q€ z&
pérgindjen mé t€ lart€ né€ vlerén e shtuar €shté sektori 1 tregtis€, me 22.2%, i ndjekur nga
shérbimet e tjera me 11.5%, ndértimi me 10.1% dhe industria pérpunuese me 10.0%.
Sektorét me pérqgindjen mé t€ ulét jané sektori i energjisé elektrike, ujit dhe menaxhimit

té mbetjeve me 2.2 % dhe sektori 1 industris€ nxjerrése me 2.5%.

3.9 Kushtet qé duhet té pérmbushé Shqipéria pér té hyré né Tregun e
Pérbashkét Europian

Pas rénies s€ sistemit komunist, sfida e Shqipérisé ishte t€ kalonte nga ekonomia
e kontrolluar n€ ekonoming e tregut t€ hapur. Pér t’u béré anétare e Bashkimit Europian,
Shqipéria duhet t€ vendosé rregullat e saj ekonomike sipas kritereve té pércaktuara nga
Presidenca e Bashkimit Europian. Gjithashtu, t€ ashtuquajturat “Kriteret e Kopenhagés”
(EMA, 1999) kérkojné qé njé vend kandidat t€ keté njé ekonomi tregu funksionale, si
dhe t€ keté aftésiné pér t’u pérballur me presionin e konkurrencés dhe forcave té tregut té
punés brenda Bashkimit Europian.

Q€ nga paraqitja e kérkesés pér anétarésim né BE, Shqipéria ka béré shumé
pérparim né€ pé&rmbushjen e kritereve kryesore t€ caktuara pér té arritur né ményré qé
té béhet njé vend kandidat. Mé 5 dhjetor 2013, Parlamenti Europian (2013) pohoi qé
Késhilli Europian duhet té€ pranojé pérparimin g€ ka béré Shqipéria dhe t’1 jepet statusi
1 kandidatit, por nuk €shté€ dhéné€ dhe kjo do té€ thoté se shumé puné duhet t€ béhet né
geverisjen e métejshme. Por cili &shté pérparimi ekonomik qé Shqipéria ka béré pér té
pérmbushur kushtet e tregut té pérbashkét europian?

S€ pari, thuhet se késhilli kérkon funksionimin e njé ekonomie tregu. N& pérgjithési,

partité politike kané mbajtur njé konsensus mbi bazat e ekonomis€ s€ orientuar drejt
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tregut. N& pérgjithési, Shqipéria ka ruajtur njé rritje makroekonomike té€ géndrueshme dhe
pozitive, e cila nga ana tjetér ka pésuar njé ngadalésim nga viti 2012 deri tani, pér shkak
té rénies s€ shpenzimeve té pérgjithshme. Né t€ njéjtén kohé, njé politiké e shéndoshé
monetare mbahet, por planifikimi buxhetor duket t€ jet€ ende i dob&t me nevojén pér
balancim. Pér Shqipériné, vendet ¢ BE-sé jané partnerét kryesoré tregtaré. CEFTA
(CEFTA, 2006) ishte marréveshja mé e rénd€sishme tregtare qé Shqipéria ka nénshkruar,
megjithaté integrimi tregtar brenda kétyre vendeve éshté ngadalésuar. Pérfshirja e shtetit
(sipas Komisionit, 2013) €sht€ e pérgendruar né furnizimin me uj€, transportin dhe
energjiné. Shqipéria ka béré disa pérmirésime né NVM, por megjithaté, mjedisi 1 biznesit
ka nevojé pér mé shumé rregullore. Shumé rregullore jané vendosur pér menaxhimin e
aspekteve t€ ndryshme té tregut, por zbatimi éshté ende shumé i ulét dhe kjo pérkeqéson
mjedisin e biznesit. Sistemi bankar &shté¢ institucioni financiar g€ funksionon mé miré€ né
Shqipéri, por administrimi i rrezikut t€ kredisé€ &shté njé ¢éshtje qé€ duhet kontrolluar miré,
pasi kredité€ me probleme jan€ ende nj€ shqetésim.

Kriteri 1 dyté 1 Kopenhagés (Commisson, 2012) éshté kapaciteti i Shqipérisé pér
t’u marré me presionin konkurrues dhe forcat e tregut brenda Bashkimit duhet té jené t&
kénaqshme. Si¢ u tha mé paré€, Shqipéria ka béré disa pérparime né lidhje me funksionimin
e ekonomisé s€ tregut. Megjithaté, duhet t&€ béhen pérmirésime pér konsolidimin e
financave publike dhe shqetésimi kryesor €shté kontrolli i nivelit t€ tavanit té borxhit
publik g€ vlerésohet té€ kapércejé nivelin e réné dakord. E drejta e pronés ende nuk po bén
pérparim né€ Shqipéri dhe niveli 1 korrupsionit €shté 1 larté, si dhe éshté njé nga sfidat mé
té médha pér Shqipérin€ q€ duhet t€ pérmirésohet né ményré qé t€ pérmbushé kriteret e
BE-sé. Gjithashtu, ekonomia joformale mbetet ende nj€ sfidé pér Shqipérin€. Megjithaté,

vendet europiane mbeten partnerét kryesoré€ tregtaré pér Shqipéring.
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Sfidat pér integrimin e Shqipéris€ né BE jané shumédimensionale dhe kané t& béjné
me faktoré si: identiteti, ekonomia, siguria, pra sfida jetike, por té€ realizueshme. E ardhmja
e Shqipérisé éshté e lidhur né€ ményré té ngushté me integrimin né Bashkimin Europian.
Kjo pérforcohet nga fakti se integrimi né realitet nuk &shté aspiraté e poltikés, por e gjithé
shoqéris€ shqiptare dhe, nése do té€ béhej sot ndonjé referendum, me shumé gjasa 90%
e shqiptaréve do té ishin pro anétarésimit né BE. Fakti se sot BE-ja ka problematika t&
ndryshme me vendet anétare t€ karakterit ekonomik dhe politik, tregon se duhet t€ merren
masa pér forcimin e stabilitetit dhe siguris€é Europiane dhe kundérpérgjigjja e duhur do té

ishte anétarésimi 1 Ballkanit Peréndimor, dhe konkretisht 1 Shqipérisé né BE.
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KAPITULLI IV: METODOLOGJIA E HULUMTIMIT

4.1 Hyrje

Kapitulli i metodologjisé parashtron dhe diskuton procedurat metodologjike té
kérkimit. Né& seksionin e paré té kétij kapitulli, Eshté paraqitur metoda e pérdorur pér
realizimin e studimit duke evidentuar edhe arsyet g€ ¢uan né kété pérzgjedhje. N& seksionin
pasues, éshté paraqitur ményra e hartimit t&€ pyetésorit dhe procedura e mbledhjes sé té
dhénave. Pér sa 1 pérket hartimit t€ pyetésorit, €shté 1 bazuar né rishikimin e literaturés
realizuar né kapitujt e méparshém, por duke marré parasysh kontekstin e vendit toné.
Pér hartimin e pyetésorit dhe pyetjeve jané marré né konsideraté analiza t€ ngjashme t&
kryera vitet e fundit né€ kété fushe, si dhe llojet e analizave empirike qé do t€ mundésojné
pérgjigjet pér disa prej pyetjeve t€ shtruara né kapitullin hyrés t€ disertacionit.

Pér t& marré pérgjigjet e pyetjeve qé ka si objektiv ky kapitull éshté organizuar
duke nisur me metodén e pérdorur, procedurén e mbledhjes sé té¢ dhénave, pasuar me
matjet dhe operacionalizimin e variablave, ku jané€ shpjeguar: instrumenti, ményra e
hartimit, testimi 1 tij, besueshméria dhe vlefshméria ku pasqyrohen edhe koeficientét

pérkatés.

4.2 Metoda e pérdorur

Pér kété studim €shté pérdorur konkretisht rasti i studimit si metodé analitike.
Rasti i studimit &shté njé metodé q€ mund té keté qasje cilésore ose sasiore. Hulumtimi
me ané té rastit t€ studimit shquhet pér vetin€ qé ka pér t€ sjellé né nj€ kuptim té njé ¢€shtje
komplekse ose objekt, dhe mund té zgjasé pérvojén apo té shtojé forcén ndaj asaj qé

tashmé €shté e njohur pérmes hulumtimeve t€ méparshme. Rastet e studimeve theksojné
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analizén e holl€sishme kontekstuale t€ njé numri té€ kufizuar ngjarjesh ose kushtesh dhe
marrédhénieve té tyre. Studiuesit kané pérdorur metodén e rastit t€ studimit pér shumé
vite népér nj€ séré disiplinash. Autori Robert K. Yin (1984) pérkufizon metodén e rastit
té studimit si njé studim empirik qé heton njé fenomen bashkékohor brenda kontekstit t&
saj t€ jetés reale, kur kufijté midis fenomenit dhe kontekstit nuk jané qarté t€ dukshme,
dhe né té cilin pérdoren burime té shumta té provave (Yin, 1984: 23). Metoda e rastit
té studimit éshté pérdorur vecanérisht né shkencat sociale, psikologji, antropologji dhe
ekologji. Kjo metodé e studimit éshté vecanérisht e dobishme pér t€ provuar testimin
e modeleve teorike duke i pérdorur ato né€ situata té€ botés reale. Pé&r shembull, nése njé
antropolog do té jetonte midis njé€ fisi t€ largét, ndérsa vézhgimet e tyre mund t€ mos
prodhonin t€ dhéna sasiore, ato jané ende t€ dobishme pér shkencén.

N¢ thelb, njé€ rast studimi €shté njé€ studim 1 thell€ 1 njé situate t€ vecanté dhe jo
njé studim i gjeré statistikor. Kjo éshté njé metodé e pérdorur pér t&€ kufizuar njé fushé
shumé té gjeré kérkimi né njé temé lehtésisht t&€ hulumtueshme. Edhe pse kjo metodé nuk
do t’1japé pérgjigje plotésisht nj€ pyetjeje, ajo do té japé disa indikacione dhe do t€ lejojé
pé€rpunimin ¢ métejshém, si dhe krijimin e hipotezave né njé subjekt. Rasti i1 studimit
éshté gjithashtu i dobishém pér té testuar nése teorit€ dhe modelet shkencore aktualisht
funksionojné né botén reale. Pér kéto arsye, né kété€ disertacion éshté vendosur t€ ndiget
metoda e rastit t€ studimit, sepse do t€ mund t€ jepte njé pasqyré mé té qarté t& realitetit t&

biznesit shqiptar, pér sa i pérket aspektit t€ konkurrueshmérisé sé tyre né€ tregun Europian.

4.3 Matjet dhe operacionalizimi i variablave
Hartimi i pyetésorit
N¢ kété studim €shté zhvilluar njé pérqasje e aplikuar pér zgjidhjen e problemit
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né fjalé. Objektivi kryesor 1 hartimit t& kétij pyetésori éshté té vlerésohet nése NVM-té
g€ operojné n€ Shqipéri jané t&€ pérgatitura pér t€ operuar dhe konkurruar né nj€ mjedis
inovativ dhe konkurrues europian. Pér kété€ arsye jan€ konsideruar teté elemente bazé, té
cilét, bazuar né hulumtimin teorik, nése jané né nivele t€ zhvilluara, mund t€ konsiderohen
si treguas t€ miré€ t€ késaj konkurrueshmérie. Procesi 1 ndjekur pér hartimin e pyetésorit

dhe mbledhjen e té dhénave pérshkruhet né seksionet e méposhtme.

Testimi i instrumentit

Bazuar né rishikimin e literaturés s€ kryer né kapitujt e méparshém, u vendos té
hartohej njé pyetésor q€ pérmban njé seksion pér mbledhjen e t&€ dhénave demografike dhe
teté seksione té tjera t€ cilat i dedikohen secilés pyetje kérkimore t€ studimit. Pyetésori
pérmban si pyetje t&€ mbyllura me alternative, ashtu edhe pyetje me pérgjigje po/jo. Numri
total 1 atributeve pér té cilat kérkohet informacion né t& éshté 100.

Udhézime t€ qarta pér plotésimin e pyetésorit jan€ formuluar n€ njé€ seksion té
veganté (t€ panuméruar) dhe u jané lexuar t&€ anketuarve para plotésimit t&€ pyetésorit,
duke garantuar trajtimin e tyre té njéjté dhe anonim. Edhe pyetja mbi organizatén s€ cilés
1 pérket persioni €shté 1€n€ opsionale, bazuar n€ principet e ruajtjes s€ anonimatit té té
anketuarit. Informacioni mbi sektorin e industrisé éshté kérkuar pér arsye t€ nevojés sé€
kétij studimi pér t€ béré krahasime. Njé draft i pyetésorit €shté testuar paraprakisht, pér té
garantuar q€ gjuha e pérdorur &shté e kuptueshme dhe e thjeshté, qé nuk ka nénkuptime
apo dykuptime t€ pyetjeve, qé pyetjet jané renditur si¢ duhet, g€ ka rrjedhshméri logjike,
g€ udhézimet kané gené té qarta, dhe qé individét kané mundési dhe njohuri pér t’iu
pérgjigjur pyetjeve. Formati i pyetésorit ishte gjithashtu njé nga ¢éshtjet qé u adresua né
pilotim.
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Testimi 1 pyetésorit u krye mbi njé mostér prej 20 pérfagésuesish t€ kompanive
té¢ ndryshme qé operojné né Tirané, té sektoréve t€ ndryshém t&€ ekonomis€. Koha e
kérkuar pér pérgjigjet e pyetésorit ishte jo mé shumé se 15 minuta, pra brenda kohés sé
késhilluar prej 20 minutash. Pas pilotimit, disa prej pyetjeve t&€ pytésorit u riformuluan
pér té shmangur dykuptimésin€ apo faktin qé pyetja ishte e paqart€. Né vijim, sqarohet

pérmbajtja e pyetésorit sipas seksioneve pérkatése.

Instrumentet dhe besueshméria e tyre

Variablat e kétij studimi u matén duke pérdorur pyetésoré t€ hartuar nga autori,
bazuar né studime dhe sugjerime t€ kérkuesve t€ ndryshém, me synimin g€ pyetjet t&
ishin sa mé& shumé t€ pérshtatshme pér situatén konkrete. Né kété studim jané€ zhvilluar
dhe matur 8 elemente (Menaxhimi dhe trajnimet; Zhvillimi 1 biznesit; Aspekti financiar 1
kompanisé; Sfidat, Barrierat dhe perspektiva Europiane; Mjedisi dhe pérgjegjésia sociale;
Eksportet; Teknologjia dhe Inovacioni; Struktura organizative e kompanis€), secili me
pyetje t&€ mbyllura me alternativa dhe/ose me pérgjigje po/jo.

Pér géllimet e kétij studimi, mund t€ jemi té interesuar qé té vlerésojmé faktin
se sa investojné bizneset shqiptare né trajnimin e punonjésve té tyre, qofté té nivelit
menaxherial apo t€ niveleve t€ tjera. Gjithashtu, €sht€ menduar q€ duhej té vlerésohe;j
edhe niveli akademik i menaxheréve t€ kompanisé€, njékohésisht jané vlerésuar edhe disa
variabla demografike.

S€ dyti, aspekti financiar i kompanisé konsiderohet si nj€ element bazé pér t€ vlerésuar
gjendjen aktuale t€ biznesit. Performanca financiare e kompanisé éshté indikatori mé i
thjeshté i shéndetit financiar té saj dhe 1 jetégjatésisé. Pér té matur sakté shéndetin financiar

té biznesit, n€ numér 1 konsiderueshém matésish mund t€ konsiderohen. Pjesémarrésit e
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kétij studimi u pyetén pér garkullimin vjetor (Euro), nése kishin rritje/rénie né qarkullimin
vjetor krahasuar me nj€ vit mé paré, nése kané kérkuar kapitale financiare pér t€ zhvilluar
biznesin e tyre dhe né cilat aktivitete do t’i investonin kéto mjete monetare. Gjithashtu,
element kyc¢ i matur né kété seksion ishte edhe madhésia e vlerés sé kérkuari si hua (Euro).
Kéta mat€s jan€ pérdorur me géllim pér t€ vlerésuar nivelin aktual t€ secilit pjesémarrés, por
edhe géllimet pér zhvillimin dhe rritjen e biznesit. Nése kéto kompani do té kishin géllime
pér zhvillimin e biznesit t€ tyre népérmjet huave apo formave té tjera, njé€ gj€ e tillé¢ mund té
korrelonte edhe me synimin e tyre pér zgjerim jashté kufijve t€ Shqipérisé.
U mendua qé informacioni mbi sfidat, barrierat dhe perspektivén Europiane té
matej pérmes elementeve si vijon:
1) Gatishméria e vet€ kompanis€ pér t€ konkurruar n€ tregun Europian.
i1) Niveli i cilésisé s€ produkteve/shérbimeve qé ofron kompania.
ii1) Barrierat pér zhvillimin dhe suksesin e bizneseve shqiptare né tregun Europian
(konkretisht: situata ekonomike, burimet financiare, Cash Flow, politika fiskale,
rekrutimi i stafit, kapacitetet prodhuese, reegulloret dhe legjislacioni Europian,
konkurrenca e tregut, mungesé e ekspertizés dhe aftésive manaxheriale,
teknologjia dhe makinerit¢).
iv) Taksat penguese pér zhvillimin e biznesit (konkretisht: taksa e biznesit,
taksa lokale/vendore, taksa mbi fitimin, TVSH-ja, kontributet e sigurimeve

shogérore, taksa e automjeteve, taksa/akciza e karburanteve).

Ky seksion &shté vetévlerésues dhe mat perceptimin e bizneseve shqiptare mbi
barrierat dhe sfidat me té cilat ato pérballen, q€ e pengojné zhvillimin e tyre dhe synimin

pér zgjerim né nivel Europian.
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Mjedisi dhe pérgjegjésia sociale jané dy elemente qé konsiderohen si shumé té
réndésishme dhe rregullohen me ligj né Europé. Komisioni Europian beson g€ pérgjegjésia
sociale €shté e réndésishme pér géndrueshméring, konkurrueshmériné dhe inovacionin e
kompanive dhe ekonomisé Europiane (Maignan & Ralston, 2002). Ajo ka benefite pér
menaxhimin e riskut, uljen e kostove, aksesin né kapital, marrédhéniet konsumatore dhe
menaxhimin e burimeve njerézore. N& kété instrument, ky seksion pérfshinte matjen e
ndérmarrjes sé€ iniciativave n€ mbrojtje t€ mjedisit gjaté 12 muajve té fundit, aktivitetet
konkrete t&€ ndérmarra dhe géllimin pér t€ ndérmarré iniciativa né t&€ ardhmen.

Europa éshté tregu mé i madh botéror; ky kontinent ofron mundési t€ shumta biznesi,
por konkurrenca éshté shumé e fort€. Nése njé biznes do t€ jeté 1 suksesshém duhet té jeté
1 pérgatitur miré pérpara se t€ ballafagohet me blerésit. Né total, Ballkani Peréndimor,
né vitin 2016, kishte 1.3% té pjesés totale té tregtuar né Europé (European Commission,
2017), sidoqofté kontributi individual i shteteve ishte shumé i ulét: Serbia (0.59%), Bosnja
dhe Hercegovina (0.26%), ish-Republika Jugosllave e Maqgedonisé (0.24%), Shqipéria
(0.12%), Mali 1 Zi (0.03%) dhe Kosova (0.03%). Ky seksion synon matjen e nivelit t&
eksportimit t€ kompanive shqiptare né Europé, krahasimisht me nivelet e eksportimit té
kompanive shqiptare drejt Lindjes sé Mesme apo Ballkanit. Jané€ vlerésuar edhe sfidat apo
barrierat me té€ cilat ndeshen tregtuesit shqiptaré pér t€ eksportuar jashté, si: Nuk éshté
pjesé e planit té biznesit té kompanisé. Nuk kemi informacion se si té eksportojmé. Kemi
véshtirési pér té gjetur klienté té huaj. Kemi véshtirési pér té identifikuar shanset. Kemi
friké nga pagesat problematike. Eshté me shumé risk. Na mungon eksperienca dhe koha.
Kushton shumé. Nuk ofrojmé produkte/shérbime pér eksport né tregun Europian.

Inovacioni njihet si krijimi i njohurive t€ reja qé€ zbatohet pér problemet praktike
(Melissa Schilling, 2010); ai éshté nxité€si mé i rénd€sishém 1 suksesit konkurrues. Kérkesat

122



e tregut rezultojné né€ cikle mé t€ shkurtér t€ jetés sé€ produktit dhe né vjetérsimin e shpejté
té produkteve. Kompanité qé jané t€ ngadalshme ose joefikase pér t€ pértériré humbasin
pjesén e tregut dhe pérfundimisht 1€vizin né kufirin e fushés sé konkurrencés. Menaxhimi
ka njé rol vendimtar qé nxit politikat e inovacionit né njé kompani. Eksperti i menaxhimit
Peter Drucker tha se, “nése nj€ organizaté e themeluar, e cila n€ két€ epoké qé€ kérkon risi,
nuk éshté né gjendje t€ pértérihet, ajo pérballet me rénien dhe zhdukjen”. Teknologjia dhe
Inovacioni né instrumentin bazé té kétij studimi u mat népérmjet pyetjeve q¢ lidhen me
pasjen e njé faqeje web té kompanisé€, pérdorimin e software-ve apo hardware-ve specifike
pér realizimin e aktiviteteve t€ pérditshme, teknikat e dizenjimit dhe pérmirésimit té
produktit apo shérbimit.

S€ fundmi, struktura organizative shérbeu pér t€ vlerésuar ményrén se si jané t&
organizuara bizneset shqiptare né departamente ose jo, si dhe njékohésisht pér té vlierésuar
nése kishin béré ndryshime né strukturé né vitet e fundit, apo nése planifikonin té bénin
né t€ ardhmen.

Pérmé tepér, ishin edhe njé numér shtesé pyetjesh demografike dhe karakteristikash
té pérgjithshme t€ kompanisé, té cilat shérbejné si variabla kontrolli. Sektori i industrisé,
statuti ligjor 1 kompanis€ dhe prania e kompanisé né treg ishin disa prej kétyre variablave

kontrollues.

Viefshméria

Ky pyetésor (Shtojca B) u hartua duke pasur parasysh instrumentet e pérdorur
dhe konkluzionet e nxjerra prej disa studimeve (Miller, 1983; M. E. Porter, 2000; Tidd
& Bessant, 2015; Johan Wiklund et al., 2009). Pyetésori u analizua pér besueshméring e

tij duke pérdorur Cronbach’s alpha. Besueshméria nénkupton g€ njé matés (ose né kété
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rast njé pyeté€sor) duhet t€ reflektojé né ményré t€ qéndrueshme até qé synon t€ masé
(Field, 2009). Cronbach alpha, éshté matési mé 1 zakonshém 1 besueshmérisé. Ai llogarit
variancén brenda elementit dhe kovariancén brenda njé€ elementi t€ caktuar. Cronbach’s
alpha (Tabela 1) pér 50 elementet e pérdorur né két€ pyetésor rezultoi .851, vleré e
cila sugjeron g€ instrumenti i pérdorur €shté i besueshém. Duke gené se jané pérdorur
alternativa té ndryshme pér nj€ pjesé€ té€ pyetjeve, n€ programin SPSS jané regjistruar si
variabla mé vete, prandaj 50 pyetjet e pyetésorit pérkthehen né 100 atribute, kétu nuk
pérfshihen 5 pyetjet e informacionit demografik t€ kérkuar.

Tabela 2

Koeficienti i besueshmérisé

Koeficienti i besueshmérisé

Cronbach’s Alpha Nr. i atributeve

851 100

Burimi: Autori

Koeficienti e besueshmérisé pér kété pyetésor rezultoi .851, e cila &shté njé vleré
e pranueshme dhe sugjeron qé instrumenti 1 pérdorur €shté 1 besueshém (Field, 2009).
Pér mé tepér, Field (2009) referon Kline (1999), i cili ka véné né dukje faktin q€, edhe
pse vlera e pranuar gjerésisht éshté .8, ajo €shté e pérshtatshme pér testime t€ njohurive,
kurse pér testet e aftésive €sht€ mé e pérshtatshme vlera .7, ndérsa pér format psikologjike
duhen pranuar vlerat qé€ jané edhe poshté .7. N& analogji, me rastin konkret, sepse béhet
fjalé pér pyetésor t€ formés psikodinamike, mund t€ pritej edhe vlera poshté .7, pér shkak
té diversitetit t€ asaj q€ matet. Prandaj, vlera .851 e Cronbach’ alpha &éshté njé vleré e
miré€ pér besueshmériné q€ ka ky pyetésor. Ndérkoh€, duhet theksuar qé n€ kété pyetésor
pyetjet kishin si synim matjen e secilit variabél q€ éshté diskutuar.
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N¢ tabelén né vijim, paraqiten té€ gjithé elementet e diskutuar mé lart dhe Cronbach
Alpha respektive.
Tabela 3

Elementét e instrumentit

Nr.i

pyet.
Informacioni |- Data e plotésimit té pyetésorit 5

Variabli Indikatoret

demografik - Emri i kompanisé: (Opsionale)
- Sektori 1 industrise

- Prania (vite) né treg

- Statuti ligjor i kompanise

Menaxhimi - Numri i punonjésve 7
dhe Trajnimet | - T génit ose jo biznes familjar

- Formimi akademik i menaxheréve

- Vendi i zhvillimit té trajnimeve pér personelin
- Vendi i zhvillimit t€ trajnimeve pér menaxherét
- Fushat e zhvillimit t€ trajnimit

- Implementuesit e trajnimit

Zhvillimi i - Informimi mbi mundésiné e pérfitimeve nga grantet dhe fonde Europiane té 7

biznesit zhvillimit té biznesit nga institucione té ndryshme geveritare

- Informimi mbi ekzistencén e kétyre granteve

- Pérfitimi i granteve Europiane

- Déshira pér té pasur informacion té rregullt zyrtar mbi grantet Europiane té
zhvillimit t& biznesit

- Déshira pér té pérfituar njé grant Europian pér zhvillimin e biznesit

- Planifikimi i kompanisé pér zhvillimin e:

- Pasja e njé plani biznesi t€ shkruar dhe pérditésimi i tij

Aspekti - Qarkullimi vjetor i kompanis€ né vitin e fundit (Euro) 15

financiar i - Rritja e qarkullimit vjetor krahasuar me njé vit mé paré

kompanisé - Vlera né pérqindje e rritjes

- Vlera né€ pérqindje e rénies

- Marrédhénia e kompanisé me bankat

- Kérkesa pér kapitale financiare pér té zhvilluar biznesin gjaté vitit té fundit

- Huaté€ bankare aktuale dhe t€ planifikuara

- Aktivitetet ku do té investonin pér vitin e ardhshém

- Lloji i financimit t& kérkuar

- Arsyet e refuzimit t€ financimit

- Réndésia e kétij financimi pér biznesin

- Financim i kérkuar vetém né bankat me té cilat kané bashképunime ose
anasjelltas

- Burime t€ tjera financimi né rast pérballje me refuzimin

- Funksionimi i burimeve té tjera

- Madheésia e vlerés s€ kérkuar hua (Euro)
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Nr.i

- Planifikimi pér ndryshim strukture né t¢ ardhmen

Variabli Indikatoret
pyet.
Sfidat, - Gadishméria pér té konkurruar né tregun Europian 4
Barrierat dhe |- Nevoja e konsumatoréve Europian pér produktet/shérbimet e kompanisé
Perspektiva |- Barrierat pér zhvillimin dhe suksesin e kompanisé pér t€ qéné konkurrues né
Europiane tregun Europian
- Kategorité e taksave qé konsiderohen barriera pér suksesin dhe zhvillimin e
biznesit
Mjedisi dhe |- Ndérmarrja e iniciativave né mbrojtje t€ mjedisit 3
Pérgjegjésia |- Aktivitetet g€ do t€ ndermerren gjaté 12 muajve t€ ardhshém
Sociale - Pengesat ¢ inicativave pér mbrojtjen e mjedisit
Teknologjia |- Pasja e fages né¢ internet (website) t& kompanisé 5
dhe - Pérdorimi i sisteme kompjuterike né terren pér menaxhimin e aktiviteteve
Inovacioni tregtare lidhur me klientit si¢ jane shitjet, faturimi.
- Pérmirésimi produkteve/shérbimeve gjaté 12 muajve té fundit
- Treguesit e pérdorur pér matjen e pérmirésimit
Eksportet - Tregtimi jashté tregut shqiptar 6
- Tregjet né té cilat operon kompania
- Sfidat ose barrierat me té cilat pérballen pér eksportimin né Evropé
- Planifikimi pér té tregtuar dhe ligensuar produktet/shérbimet né tregun
Europian pér 1 -3 vitet e ardhshme
- Kérkesé pér té tregtuar produktet/sherbimet né tregjet Europiane
-Produkti/shérbimi q€ ofron kompania mungon (ose &shté i rrallé) né tregjet
Europiane.
Struktura - Departamentet aktuale t€ kompanisé 3
organizative |- Ndryshime né strukturén organizative gjaté 3 viteve té fundit

4.4 Procedura e mbledhjes sé té dhénave

T€ dhénat e grumbulluara pér realizimin e kétij studimi ndahen né t€ dhéna

sekondare dhe primare. T¢é dhénat sekondare, jané mbledhur kryesisht nga artikuj né

revista shkencore ose faqe zyrtare dhe libra, té cilat lidhen me rishikimin e literaturés,

realizuar n€ funksion t€ krijimit t€ modelit teorik t€ pérdorur dhe investigimit t€ studimeve

paraprake dhe qasjeve t& ndjekura prej tyre. Ndérsa, té€ dhénat primare, jané grumbulluar

nga pyetésorét drejtuar mostrés s€ zgjedhur. Procedura specifike e grumbullimit té tyre do

té shpjegohet e detajuar n€ vijim.
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Pérsa i pérket progedurés s¢ pérzgjedhjes s€¢ mostrés, éshté pérdorur njé qasje jo-
probabilitare, por €shté pérdorur pérzgjedhje e géllimshme, e cila éshté teknika mé e zakonshme
e pérzgjedhjes s€ mostrés (Marshall, 1996). Sipas Marshall (1996), kérkuesi zgjedh até mostér
e cila i pérgjigjet mé miré pyetjes kérkimore. Kjo mund t€ pérfshijé zhvillimin e njé modeli
variablash q€¢ mund t€ influencojé mbi kontributin e individit dhe mund t€ jeté i bazuar né
njohurité praktike t€ kérkuesit, literaturén né dispozicion dhe veté studimin.

B Construction

B Trade

B Hospitality & Tourism
B Production

LB

B Others

Figura 1: Kontributi sipas sektoréve té biznesit

Pasiuhartua pyetésori mbi bazén e sugjerimit té literaturés pérkatése, u bé shpérndarja
e pyetésorit né bizneset shqiptare q€ operojné kryesisht n€ Tirané, por edhe né qytete té tjera
té réndésishme si: Berat, Durrés, Lezhé, Fier, Elbasan, etj. Né két€ studim morén pjesé
163 biznese shqiptare té pérzgjedhura né ményré qé t€ pérfagésonin idealisht shpérndarjen
sipas qyteteve dhe sektoréve. Né ményré q€ mostra té€ ishte sa mé pérfagésuese u vendos
qé pjes€marrja e bizneseve t€ ishte né raport t€ drejté me shpérndarjen e sipérmarrjeve
aktive sipas sekoréve ekonomiké e cila €shté: 43.4% tregtia, hotelet dhe restorantet 16.2%,
transporti dhe komunikaconet 9.9%, industria 9.6%, ndértimi 4.3%, bujqésia dhe peshkimi
1.7%, ndérsa shérbimet e tjera zé€né 14.9% (sipas INSTAT, 2016).

MEé pas u bé shpérndarja e pyetésorit me 9 sektoré dhe 50 pyetje, t€ cilat synonin
matjen e perceptimit t&€ kompanive mbi gjendjen e tyre aktuale dhe mbi barrierat qé ata
shohin si potenciale pér pengesén e zhvillimit té tyre n€ tregun Europian. Pyetésorét u
shpérndané sipas sektoréve duke ruajtur pérqindjet e shpérndarjes s€ sipé€rmarrjeve aktive
né Shqipéri, burim i kétyre t&€ dhénave u pérdor INSTAT.
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KAPITULLI I V: REZULTATET DHE DISKUTIMI

5.1 Hyrje

Ky kapitull synon t’u japé pérgjigje konkrete disa prej pyetjeve kérkimore
té shtruara né kété studim, t&€ cilat lidhen né ményré direkte me objektivat kryesore té
kétij punimi. Mé konkretisht, né kété kapitull pérdoren atributet e marra né shqyrtim,
té identifikuar nga rishikimi 1 literaturés dhe me ané té pérdorimit t& t€ dhénave té
mbledhura nga anketimi né terren dhe pérpunimit té t€ dhénave, kryesisht sasiore, matet
réndé€sia relative e kétyre atributeve e nénatributeve pér rastin e Shqipéris€, dhe sipas
secilit sektor. Analizohen t€ dhénat, dhe ndér t€ tjera rezultate identifikohen ato sfida dhe
barriera té perceptuara si pengesé mé e larté¢ pér kompanité Shqiptare té cilat ndikojné
né konkurrueshmériné e tyre dhe né synimin pér t€ operuar jashté vendi. Rezultatet e
marra né kété kapitull, pérodren né kapitullin e fundit pér t€ dhéné rekomandime pér
pérmiresimin e faktoréve pérgjegjés pér nivelin aktual t€ konkurrueshmérisé dhe vénien e
tyre né funksion té rritjes s€ géndrueshme dhe mundésisé s¢ ardhshme pér t&€ konkurruar
né€ tregun europian.

Pér t€ arritur qéllimin dhe pér t’1 dhéné pérgjigje pyetjeve t€ shtruara mé sipér, ky
kapitull éshté organizuar duke pasqyruar analizat e t€ dhénave pérkatése t&€ ndara sipas
seksioneve té pyetésorit, t& cilét jané edhe elementét bazé q€ kané né thelb pérgjigjen e
pyetjeve kérkimore. Pra, kapitulli &shté organizuar si vijon: 5.2 Trajnimi dhe menaxhimi;
5.3 Zhvillimi 1 biznesit; 5.4 Aspekti financiar i kompanive; 5.5 Sfidat, Barrierat dhe
Perspektiva Europiane; 5.6 Mjedisi dhe Pérgjegjésia Sociale; 5.7 Eksporti 1 t€ mirave dhe

shérbimeve; 5.8 Teknologjia dhe Inovacioni; dhe 5.9 Struktura organizative e kompanive.
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5.2 Eksporti i té mirave dhe shérbimeve

Globalizimi pothuajse gjithmoné prek ekonomité né tranzicion, duke krijuar
lidhje té reja t€ tregut t€ punés apo kapitalit me ekonominé ndérkombétare. Duke marré
parasysh raportin e progresit té vitit 2016 nga Komisioni Europian, mund té thuhet se
Shqipéria ka béré disa pérparime né€ pérmirésimin e bilancit t€ buxhetit, duke luftuar
informalitetin dhe reformimin e sektorit t€ energjis€ elektrike. N& kété raport, Shqipéria
vlerésohet si e pérgatitur mesatarisht né zhvillimin e njé ekonomie tregu funksionale.

Inkurajimi 1 eksportit €sht€ padyshim njé mekaniz€m shumé i fuqishém
1 rregullimit strukturor q€ ka efektin e tij né ekonominé e njé vendi. Né kontekstin e
politikés ekonomike t& Shqipéris€, zhvillimi 1 eksporteve konsiderohet njé faktor ky¢ pér
pérmirésimin e treguesve makroekonomiké, vecanérisht nga piképamja e pérmirésimit
té bilancit té tregtisé dhe krijimit t€ vendeve té punés. Problemet mé urgjente me t€ cilat
pérballen kompanité shqiptare gjaté eksportimit jané mungesa e planifikimit n€ lidhje me
eksportin, nivele té larta té rrezikut shoqérues dhe véshtirési né gjetjen e klientéve terinj
né BE.

Rezultatet e studimit tregojné se tre pengesat kryesore q€ pengojné pjesémarrésit
nga eksportimi jané: mungesa ¢ planifikimit pér eksportin, véshtirésia e gjetjes
sé klientéve té rinj né BE dhe nivelet e larta té rrezikut shoqérues. Rreth 19% e té
anketuarve besojné se arsyeja kryesore pse ata nuk eksportojné éshté e lidhur me faktin
se nuk pérfshihet né planin e tyre té biznesit, 14.7% mendojné se eksportimi ka nivele té
larta t& rrezikut shogérues, ndérkohé, vet€ém 1.2% t€ anketuarit kané friké nga pengesat

¢ mundshme.
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Pengesat né Eksportimin Pérqindjet

Mungesa e planifikimit rreth eksportimit 19%

Nivelet e larta té rrezikut shogérues 14.70%
Véshtirésia e gjetjes s€ klientéve té rinj né BE 13.50%
Kosto e larte 12.90%
Mungesa e produkteve/ shérbimeve té pérshtatshme pér tregun e BE-sé 11.70%
Véshtirési né identifikimin e mundésive 6.10%
Mungesa ¢ kohés dhe e pérvojés 4.30%
Mungojné informacione se si t&€ eksportohen 1.20%
Frika nga pengesat e mundshme 1.20%

Burimi: Autori

Sipas kétij studimi 70% e industrisé€ pérpunuese eksportojné dhe 50% e tyre né Ballkan
ndérkohé 20% né Evropé, 40% e kompanive tregtare eksportojné né Ballkan dhe 16% e tyre
eksportojné né Evropé, njé sektor tjetér q¢ duket se ka njé€ pérgindja e miré e eksportit né
Evropé éshté Informacioni dhe Teknologjia me 29%, krahasuar me 14% né Ballkan. Me sa

duket, asnjé nga t€ anketuarit nuk po eksporton aktualisht né Lindjen e Mesme.

Industrité Balkan Evrope
Industria e ndértimit 33% 8%
Tregtia 40% 16%
Hoteleria dhe Turizmi 2% 0%
Sherbimet 31% 0%
Prodhimi dhe perpunimi 50% 20%
Informacioni dhe Teknologjia 14% 29%
TE tjerét 27% 0%

Burimi: Autori

Rezultatet e tjera t€ réndésishme tregojné se pér 30% t€ sektorit t€ tregtueshém,
véshtirésia e gjetjes s€ klientéve té rinj n€ tregun europian éshté konsideruar si njé nga
mé sfiduesit, sidoqofté, duhet t&€ theksohet se vetém 36% e kétij sektori planifikojné té
eksportojné né 1-3 vitet e ardhshme.
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Industrité Planifikimi pér té eksportuar né 1-3 vitet e ardhshme
Industria e ndértimit 25%
Tregtia 36%
Hoteleria dhe Turizmi 0%
Sherbimet 39%
Prodhimi dhe pérpunimi 80%
Informacioni dhe Teknologjia 28%
TE tjerét 7%

Burimi: Autori

Pérkundér perceptimit té tyre ndaj barrierave, shumica e organizatave po
planifikonin t& eksportonin né€ BE né t€ ardhmen. Duket sikur Sektori i Prodhimit éshté
sektori i paré (80%) qé planifikon té eksportojé né BE dhe t€ licencojé produktet e tyre né
ményré qé€ t€ jeté e pérshtatshme pér até treg.

Njé gjetje e réndésishme e kétij studimi lidhet me eksportin aktual t€ kompanive
shqiptare drejt Evropés, shumica e kompanive po eksportojné mé shumé né€ Ballkan.
Edhe pse duket sikur planifikojné té eksportojné dhe licencojné produktet e tyre né€ njé
té ardhme deri né tre vjet, ata perceptojné disa pengesa q€ duhet té tejkalohen pérpara
se t€ ndérmarrin hapa t€ métejshém jashté tregut kombétar. Gjetja e klientéve t€ rinj dhe
ndértimi i njé plani biznesi t€ detajuar mbi até se si t€ dalin jashté tregut toné jané dy nga

hapat mé té rénd€sishém g€ nevojiten pér t€ ndérmarré pérpara zgjerimin e tregut té tyre.

5.3 Sfidat, Barrierat dhe Perspektiva Europiane

Gjaté 25 viteve t€ fundit, Shqipéria ka béré€ pérparime né tranzicionin e saj nga njé
ekonomi e mbyllur né€ njé ekonomi té tregut t€ hapur. Vendi po ndjek né ményré agresive
axhendén e integrimit Euro-Atlantik. Shqipéria fitoi statusin e vendit kandidat pér né BE

né€ vitin 2014 dhe aktualisht po punon drejt plotésimit t& kérkesave t& BE-sé pér té filluar
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negociatat e pranimit. Ekonomia e Shqipérisé ka shénuar rritje té forté né vitet 2000;
megjithaté, rritja €shté ngadalésuar qé nga kriza globale financiare. Evropa €shté tregu mé
1 madh né boté, ky kontinent ofron shumé mundési biznesi, por konkurrenca éshté shumé
e forté. Nése njé biznes pérpiget té jeté 1 suksesshém, duhet té pérgatitet miré€ para se t&
ballafagohet me blerésit.

Anétarésimi né Bashkimin Europian ka qené objektivi ky¢ dhe strategjik
kombétar 1 Shqipéris€ qé nga fillimi 1 viteve 1990. Sfidat e integrimit t€ Shqipérisé né
BE jané t&€ ndryshme dhe jo domosdoshmérisht kané té€ b&éjné me pérparimin e vendit né
konsolidimin e demokracis€, sundimit té ligjit dhe ekonomisé s€ tregut. Shqipéria ka gené
njé kandidat potencial pér t€ gené€ pjesé e anétarésimit né BE qé€ nga viti 2009, mé voné
né gershor 2014, Késhilli Europian i dha Shqipérisé statusin e kandidatit. Shqipéria duhet
té pérmbushé pesé prioritete kryesore pér hapjen e negociatave pér anétarésim né ményré
q¢€ té marré€ statusin e anétarésimit té BE.

Pér t& kuptuar mé né detaj situatén aktuale dhe nivelin e pérgatitjes sé SME-ve
shqiptare pérballé shanseve té larta pér té t€ hyré né Bashkimin Europian, jané analizuar
njé séré ¢éshtjesh kritike, ku ndér t€ tjera jané vlerésuar edhe sfidat/barrierat mé t&
forta me té cilat pérballen bizneset shqiptare né€ ditét e sotme. Elementi 1 paré i matur
&shté perceptimi 1 kompanive né drejtim t€ gadishméris€ sé tyre pér t€ konkurruar né
tregun Europian, dhe shumica e bizneseve (N=125; 76.7%) mendojné se jané gati pér té
konkurruar né tregun e ardhshém Europian. Pér mé tepér 81.6% mendojné se cilésia e
produkteve/shérbimeve té tyre 1 plot€son nevojat e konsumatoréve Europiané, ndérkohé
qé€ vetém 4.9% e tyre nuk jané dakord me kété pohim dhe 1.2% mendojné se 1 plotésojné
pjesérisht kéto kushte.

N¢ tabelén e méposhtme jané€ pasqyruar pérgjigjet e pjesémarrésve né lidhje me

132



barrierat pér zhvillimin dhe suksesin e biznesit té tyre pér t& qéné konkurrues né tregun

Europian, dhe sipas sektorit kemi raportin € méposhtém té pérgjigjeve (n€ pérqindje).

Industrité SE* | BF | CS | PF | RS | KP |RLE | KT | MEA |T&M | NO
Industria e ndértimit 50 | 25 0 [41.7]167(333| 0 |41.7| 83 8.3
Tregtia 40 10 0 30 8 20 8 34 8 14 4
Hoteleria dhe Turizmi 3931161 0 |143| 54 |125]| 54 |66.1 | 10.7 0 7.1
Sherbimet 538 | 54 0 |231| 77 | 77 | 154|538 | 7.7 | 154 0
Prodhim dhe perpunim 30 20 0 10 0 40 0 40 10 0 0
Informacioni dhe
Teknologjia 143 0 0 |28.6]286| 143|143 |57.1| 143 | 429 | 143
Té tjerét 40 | 20 0 20 | 13.3 | 40 | 13.3 | 46.7 0 0 0

*Shénim: Barrierat jané koduar sipas ményres qé vijon: SE- Situata Ekonomike; BF- Burimet Financiare;
CS- Cashflow; PF- Politika fiskale; RS- Rekrutimi i stafit; KP- Kapacitetet Prodhuese; RLE- Regulloret dhe
legjislacioni Europian; KT- Konkurrenca e tregut;, MEA-Mungesé e expertizés dhe aftésive manaxheriale;

T&M- Teknologjia dhe Makinerité; NO- Nuk kam opinion.

Burimi: Autori

Duke analizuar t€ dhénat vémeé re se pérsa i1 pérket idustrisé s€ ndértimit barriera
mé e madhe &shté situata aktuale ekonomike e Shqipéris€ (50%), Politika Fiskale (41.7%)
dhe Konkurrenca e tregut. E njéjta gjé ndodh edhe pér sektorin e tregtisé ku numérojmé
tre barrierat e njéjta kryesore: Situata Ekonomike (40%), Politika Fiskale (30%) dhe
Konkurrenca e tregut (34%). Ndérkohé tek sektori i Hotelerisé dhe Turizmit duket se
Konkurrenca e Tregut €shté barriera me penguese, pasi 66.1% jané dakord né kété piké
pasohet kjo nga Situata Ekonomike (39.3%) dhe nga Burimet Financiare (16.1%).

N¢é sektorin e shérbimeve Situata Ekonomike dhe Konkurrenca e tregut jané dy
barrierat kryesore, 53.8% e pjesémarrésve té kétij sektori e sugjerojné kété rezultat, pa
1€né pas edhe Politikén Fiskale (23.1%) si barrieré. Tre barrierat mé kryesore té sektorit
té Prodhimit dhe pérpunimit jané: Kapacitetet Prodhuese (40%), Konkurrenca e Tregut
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(40%), dhe Situata Ekonomike (30%). Késhtu, pér rreth 57.1% té t&€ pérgjigjurve,
Konkurrenca e tregut €shté barriera mé e forté, dhe né€ kété piké duket se kemi unifikim
pérgjigjeje né total t€ bizneseve, mirépo kjo industri sheh pengesé edhe Teknologjine dhe
Makinerité (42.9%) si dhe Rekrutimin e stafit (28.6%). Edhe pér bizneset e tjera barrierat
kryesore duket té jené t€ njéjtat si me shumicén dérrmuese té sektoréve.

N¢é nivel total (N=163), pa i ndaré né sektore, kemi tre barriera kryesore t&
konfirmuara té€ cilat duket se jan€ pengesé pér zhvillimin dhe suksesin e biznesit:

i.  Konkurrenca e Tregut (49.7%)

ii. Situata Ekonomike (39.9%)

iii. Politika Fiskale (22.7%)

Kéto tre elementé, veganérisht konkurrenca e tregut né kuptimin e pandershmérisé
jané barrierat mé té forta dhe sfidat mé t€ médha qé duhet t€ kapércejné bizneset shqiptare, me
ndihmén e organeve institucionale pér t€ qéné konkurrues né tregun e ardhshém Europian.

Taksat luajné njé rol té réndésishém né zhvillimin e ¢do ekonomie, si dhe né
rritjen e Ndérmarrjeve t& Vogla dhe t€ Mesme (NVM). Politikébérésit dhe hulumtuesit
kané kohé€ g€ jané té interesuar né ményrén se si ndryshimet e mundshme né sistemin e
tatimit ndikojné né rritjen e pérgjithshme té€ ekonomisé. Taksimi i ndérmarrjeve t€ vogla
dhe t€ mesme (NVM) &shté njé temé e rénd€sishme pér hartuesit e politikave, pasi qé
NVM-té pérbéjné shumicén dérrmuese té bizneseve.

Pér té géndruar né t€ njéjtén linj€, u analizuan gjithashtu edhe kategorité e taksave
té cilat vlerésohen si mé shumé barriera pér suksesin dhe zhvillimin e biznesit, pérgjigjet
treguan se taksat mé penguese jané:

1. Taksa mbi fitimin (55.3%)
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ii. TVSH-ja (45.3%)
iii. Taksa e biznesit (39.8%)

iv. Taksa lokale/vendore (27.3%)

Pra, shumica e kétyre bizneseve vlerésojné si barrierén mé t€ madhe taksén mbi

fitimin dhe TVSH.

5.3.1 Zhvillimi i biznesit

N¢ terma té thjeshtuar, zhvillimi 1 biznesit mund t€ pérmblidhet si ide, iniciativa
dhe aktivitete qé¢ kané pér qéllim pérmirésimin e biznesit. Kjo pérfshin rritjen e t&
ardhurave, rritjen né aspektin e zgjerimit t€ biznesit, rritjen e rentabilitetit duke ndértuar
partneritete strategjike dhe marrjen e vendimeve strategjike t€ biznesit. Aktivitetet e
zhvillimit t€ biznesit shtrihen népér departamente t€ ndryshme, duke pérfshiré shitjet,
marketingun, menaxhimin e projekteve, menaxhimin e produkteve dhe menaxhimin e
shitésve. Gjithashtu, pérfshihen krijimi ikapitalit social' , negociatat, partneritetet dhe
pérpjekjet pér kursimin e kostos. T¢€ gjitha kéto departamente dhe aktivitete t€ ndryshme
jané t€ shtyré nga dhe né pérputhje me géllimet e zhvillimit té biznesit

Mbi bazén e kétij arsyetimi, €shté interesante t& investigohet sesi €shté niveli i
planifikimit t&€ biznesit nga kompanité shqiptare, synimi i tyre pér zhvillimin e biznesit
dhe niveli i informimit té tyre né lidhje me metodat e financimit té fushave té cilat duan
té zhvillojné, cilat jané kéto fusha dhe a kan€ pérdorur ndonjé heré grante Europiane me

synim zhvillimin e biznesit té tyre.

1 Kapitali social i referohet burimeve t&é disponueshme né rrjetin personal dhe até té biznesit.

Kétu pérfshihen informacione, ide, mundési biznesi dhe kapital financiar (Green, 2013).
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Interesant &shté fakti qé vet€ém 6.78% e bizneseve shqiptare pohojné se jané
informuar nga institucione t€ ndryshme qeveritare (bashki, prefektura, komuna,
institucione Europiane) pér mundésiné e pérfitimeve nga grantet dhe fonde Europiane
té zhvillimit té biznesit, duhet pranuar g€ kjo €shté njé mas€¢ shumé e vogél né raport
me totalin e t€ pérgjigjurve né studim (N=161). Pér té€ shtuar, 66.9% e bizneseve jané
né dijeni t€ ekzistencés s€ granteve Europiane pér zhvillimin e biznesit, ndérkohé qé i
konsiderueshém €shté numri 1 atyre q€ nuk e kané kété informacion (33.1%). Vetém 2.5%
e kétyre bizneseve kané fituar t& paktén nj€ heré njé grant Europian pér zhvillimin e biznesit,
duhet pranuar g€ kjo €shté njé pérqindje e ulét né€ raport me mundesité qé ekzistojné né
kété drejtim. Eshté interesant fakti qé jo t& gjithé do déshironin t& kishit informacion t&
rregullt zyrtar nga institucionet shtetérore pér grantet Europiane té€ zhvillimit té biznesit,
rreth 23.8% e té pyeturve nuk jané t€ interesuar ta kené kété informacion nga ky burim.

Pjesa mé e réndésishme e kétij aspekti ishte marrja e informacionit né€ lidhje me
aktivitetet té cilat kompanité shqiptare planifikojné té zhvillojné né€ 2-3 vitet e ardhshme.
Tabela e méposhtme paqyron nivelin e pérqindjes sé kompanive té cilat sipas fushés sé

aktivitetit planifikojné té realizojné ato investime ose jo.

Fushat e aktivitetit Po Jo
Té& rrisé qarkullimin vjetor duke hapur tregje té reja 36.6% 63.4%
T& zhvillojé aftesité e personelit 31.7% 68.3%
Té zhvilloje aftesité udhéheqése t€ menaxheréve 10.6% 89.4%
T&€ punesojé mé shumé personel 18.6% 81.4%
T& minimizoje kostot duke rritur produktivitetin e stafit 29.2% 70.8%
T& zhvillojé dhe t€ hedhé né treg produkte/shérbime t€ reja 39.8% 60.2%
Asnjé nga kéto 6.8% 93.2%

Burimi: Autori

136



Gjetjet tregojné q¢€ tre fushat kryesore né té cilat kompanité shqiptare synojné ta
zhvillojné biznesin e tyre jané:

(1) Rritja e qarkullimit vjetor duke hapur tregje té reja

(i1) Zhvillimi dhe hedhja né treg e produkteve/shérbimeve té reja

(i11) Zhvillimi 1 aftesive t€ personelit

Ndérkohé qé nuk duket té keté interes té larté pér fushén e zhvillimit t€ aftesivé
udhéheqése t€ menaxheréve apo pér punésim t€ mé tepér personeli.

Eshté e vérteté qé kéto biznese jané pérgjigjur se kané né plan t& investojné
dhe zhvillojné kéto fusha aktivitetesh, por ky disertacion eksploron edhe faktin nése
kompanite kane njé plan biznesi t€ shkruar dhe nese e pérditésojné até. Sipas pérgjigjeve
té tyre, 81.3% kané plan biznesi dhe e pérditésojné, 6.5% e tyre kané plan biznesi por nuk
e pérdit€sojné, 7.7% e tyre pohojné qé nuk kané€ plan biznesi dhe 4.5% jané shprehur se

nuk kané informacion né lidhje me kété element.

5.3.2 Teknologjia dhe Inovacioni

Teknologjia e informacionit drejton inovacionin dhe ky i1 fundit éshté rruga
drejt suksesit té biznesit. Inovacioni né€ biznes ka té njéjtin ndikim g€ avulli kishte né
revolucionin industrial. N¢ fakt, €shté e véshtiré t€ imagjinohet ndonjé biznes qé nuk
ka pérfituar nga revolucioni dixhital. Edhe bujgésia pérdor teknologjine e informacionit
dhe kompjuterat per t€ realizuar punén. Fermerét pérdorin kompjuteré pér t€ dhénat e
prodhimit, planifikimin financiar, hulumtimin mbi ¢éshtjet teknike dhe prokurimin.

Né ditét e sotme formula pér suksesin e biznesit &shté e thjeshté: nxisni

inovacionin me teknologjiné e informacionit. Pra, startupet e gjérave t&€ para né c¢cdo
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industri mundohen t€ kuptojné se si t&€ b&jné zgjedhje t&€ zgjuara t€ I'T-s€. Pa njé shtyllé
té teknologjis€ sé informacionit, njé biznes nuk do té shkojé larg. Teknologjia né biznes
éshté njé¢ domosdoshméri né rritje. Me kalimin e viteve, bota e biznesit éshté gjithnjé
e mé shumé e prirur drejt saj, duke e béré pothuajse t€ pamundur t€ ndarjen sh dy nga
njéri-tjetri. Inovacioni ushgen biznesin dhe pasi teknologjia hap rrugén pér zhvillimin e
métejshém té tij, pa biznesi ka nevojé qé teknologjia t€ jet€ e géndrueshme.
Pjesémarrésit né kété studim jané pérgjigjur né lidhje me disa informacione té
pérgjithshme té késaj fushe. Sé pari, 72.7% e té pérgjigjurve (N=161) kané fage né internet
(website), ndérsa 27.3% nuk kané. Njé gjetje interesante e kétij studimi €shté se ekipi 1
shitjes s€ kétyre kompanive pérdor sisteme kompjuterike né terren pér menaxhimin e
aktiviteteve tregtare lidhur me klientét si¢ jané shitjet, faturimi, né masén 25.5% né njé
kohé qé 74.5% e tyre nuk i1 pérdorin pér kété qéllim. Sektori i cili 1 pérdor mé sé tepérmi

duket té jeté sektori i tregtisé (45.8%) pasuar nga sektori i Prodhimit dhe pérpunimit

(40%).
Industrité Frekuenca (N) Pérqindja
Industria e ndértimit 3 25%
Tregtia 22 45.8%
Hoteleria dhe Turizmi 1 1.8%
Sherbimet 4 30.8%
Prodhimi dhe perpunimi 4 40%
Informacioni dhe Teknologjia 1 14.3%
Té tjerét 6 40%

Burimi: Autori

Gjetje té tjera sugjerojné se 95.1% e bizneseve mendojné se 1 kané p&rmirésuar

né ményré t€ kénagshme produktet/shérbimet e tyre gjaté 12 muajve té fundit, ndérkohé
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4.9% e tyre nuk e mendojné kété gjé€. Ményrat sesi e kané matur kété aspekt jané t&
ndryshme: me ané t€ shitjeve (49.7% e tyre), me ané€ té€ shpenzimeve (9.4%), me ané té
pérsésiritjeve t€ blerjeve (2.7%) dhe 37.6% e tyre kané pérdorur ményra té tjera, té tilla
si: fitimi, kénaqésia e klientit, performanca, rritja e numrit t€ klientéve, blerjet e reja, etj.

Njé€ element i réndésisshém i teknologjis€ dhe inovacionit éshté edhe dizenjimi i
produkteve, dhe rruga e pérzgjedhur pér ta béré kété gjé éshté marré né konsideraté né
kété seksion. Pérsa 1 pérket dizenjimit t€ produkteve/shérbimeve 40.5% e tyre zgjedhin
té zbatojné standartet ndérkombétare, 37.4% e tyre i ideon dhe krijon veté, ndérkohé qé

19% e tyre pérdorin njé miksim té t€ dyjave metodave.

5.4 Aspekti financiar i kompanive

Financimi €shté njé funksion biznesi q€ pérdor shifra dhe mjete analitike pér té
ndihmuar menaxherét t€ marrin vendime mé t€ mira. Ka shumé arsye pse duhen kuptuar
dhe vlerésuar aspektet financiare t&€ njé biznesi. Pér pronarét dhe drejtuesit, kuptimi 1
aspekteve financiare &shté thelbésor pér marrjen e vendimeve t€ mira q€ shkojné
pérpara. Investitorét potencialé gjithashtu mund té kujdesen pér aspektet financiare té njé
kompanie si njé mjet pér t€ fituar njohuri pér t€ ndihmuar né parashikimin e performancés
s€ ardhshme.

N¢ kété disertacion jan€ marré informacione né lidhje me garkullimin vjetor té
kompanisé€ né vitin e fundit, né€ lidhje me rritjen apo rénien e kétij qarkullimi krahasuar
me njé vit mé paré, jané pyetur edhe pér kapitalin financiar. Element 1 réndésishém 1 késaj
pjese ishte investigimi né€ lidhje me aktivitetet né t€ cilat do t€ investonin nése do té gjenin
kapitale finaciare pér vitin e ardhshém. NE& tabelén e méposhtme pasqyrohen klasifikimi
1 totalit t€ kompanive pjesémarrése (N=160, missing value=3) né€ varési t€ qarkullimit
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vjetor (Euro) ku jan€ pérdorur tre intervale kryesore, bazuar né sugjerimin ¢ Komisionit

Europian pér kriteret e klasifikimit t€ biznesit t€ vogél e t€ mesém.

Qarkullimi vjetor (Euro) Frekuenca (N) Pérqindja
Nén 2 milion 101 63.1%
2-10 milion 44 27.5%
10-50 milion 15 9.4%

Burimi: Autori

Ndérkohé, 59.7% e kétyre bizneseve (N=95) kané pasur rritje n€ qarkullimin vjetor
krahasuar me njé vit mé paré dhe 15.1% kané pasur rénie né krahasim me njé vit mé paré.
Sidoqofté, 25.2% e té pérgjigjurve kané pasur t€ njé€jtin nivel qarkullimi krahasuar me njé
vit mé paré. N¢ total 12.9% e té pérgjigjurve pohojné se kané pasur 10% rritje, ndérkohé
5.5% e té pérgjigjurve kané pasur 5% rritje, dhe vetém njé pjesé shume e vogél (1.2%) ka
pasur rritje deri n€ 40%. Nga ana tjetér, 3.7% e t€ pérgjigjurve kané pasur rénie né€ vlerén
2% dhe 2.5% e kompanive shqiptare kané pasur ulje né€ vlerén 3%.

Né lidhje me ményrén sesi i pérceptojné kompanité marrédhéniet e tyre me bankat,

pérgjigjet jané sipas tabelés s€ méposhtme.

Marrédhénia me bankat Frequenca Pérqindja
Shume t€ mira 30 19.9%
Te mira 46 30.5%
As t& mira as té keqia 47 31.1%
Te dobeta 2 1.3%
Shume té dobeta 1 0.7%
Nuk aplikohet 25 16.6%

Burimi: Autori
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T¢ dhéna té tjera tregojné se vetém 21.3% e bizneseve (N=160) kané kérkuar
kapitale financiare pér t€ zhvilluar biznesin gjaté vitit t& fundit, n€ nj€ kohé€ g€ vetém
14.5% e kétyre bizneseve (N=159) kané momentalisht hua bankare ose po planifikojne té
marrin t€ tilla gjaté vitit t€ ardhshém.

N¢ tabelén e méposhtme pasqyrohen té dhéanat né lidhje me aktivitetet né€ té cilat
do t€ investonin kompanité nése gjejné kapitale financiare, jan€ pasqyruar t€ dhénat sipas

sektorit t€ industris€ dhe €shté béré analizé e aktiviteteve me pérqindjen mé té larté.

Industrité CS* | BT/O | P/RO | BM/P | K&ZH [T&ZHP| BTJ M
Industria e ndértimit 16.7% | 33.3% | 25% 50% 0% 8.3% 0% 0%
Tregtia 18.8% | 6.3% | 12.5% | 29.2% | 6.3% | 83% | 18.8% | 10.4%
Hoteleria dhe Turizmi 10.7% | 17.9% | 69.6% | 0% 0% 3.6% | 21.4% | 3.6%
Sherbimet 154% | 7.7% | 23.1% | 46.2% | 15.4% | 0% | 23.1% | 15.4%
Prodhim dhe perpunim 0% 20% 20% 70% 0% 30% 0% 20%
Informacioni dhe Teknologjia | 14.3% | 0% 0% 0% | 42.9% | 71.4% | 0% 14.3%
TE tjerét 13.3% | 20% | 26.7% | 20% | 6.7% | 13.3% | 20% | 26.7%

*Shénim: Fushat e aktivitetit jané koduar sipas ményres qé vijon: CS- Cashflow; BT/O- Blerje toke ose
objekti; P/RO- Pérmirésim ose rikonstruksion objekti; BM/P- Blerje makineri e pajisje; K&ZH- Kérkim &
Zhvillim; T&ZHP- Trajnim dhe zhvillim té personelit; BTJ- Pér té bleré njé biznes tjetér; M- Marketing.

Burimi: Autori

Disa nga rezultatet mé té réndésishme tregojné se pérsa i pérket industrisé€ sé
ndértimit, fusha e aktivitetit tek e cila 50% e tyre do t€ donin t€ investonin €shté né blerje
makinerish e pajisjesh , pasuar me blerjen e tokés dhe objekteve (33.3%) dhe sé treti né
pérmirésim ose rikonstruksion objekti (25%). N sektorin e tregtisé duket se merr réndési
gjithashtu blerja e makinerive dhe pajisjeve (29.2%), pasuar me blerjen e njé biznesi tjetér
dhe cashflow né masén 18.8% té t& pérgjigjurve. Sektori i Hotelerisé dhe Turizmit €shté
interesant sesi sinkronojné pérgjigjet n€ masén 69.6% né aktivtitetin e pérmirésimit ose
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rikonstruksionit t€ objektit, pasuar nga synimi pér t€ bleré biznes tjetér (21.4%) dhe sé
treti né€ blerje toke ose objektesh (17.9%). Tre fushat ku do donin t€ investonin bizneset
e sektorit t&€ shérbimeve jané: blerje makineri dhe pajisje (46.2%), pérmirésim ose
rikonstruksion objekti (23.1%) dhe pér t€ bleré nj€ biznes tjetér (23.1%). Blerje makineri
e pajisje €shté gjithashtu fushe e preferuar nga sektori i prodhimit dhe pérpunimit (70%)
pasuar nga investime t€ mundshme pér trajnim dhe zhvillim t€ personelit né masén (30%).
Informacioni dhe Teknologjia preferojné né masén 71.4% té investojné pér trajnim dhe
zhvillim té personelit, pasuar nga Kérkim & Zhvillim (42.9%).

Pyetjet vijuese té kétij seksioni nuk jan€ marré n€ konsideraté pér shkak t€ numrit
té larté té vlerave q€ mungojné pér shkak t€ mospérgjigjes nga ana e bizneseve. Késhtuqé
té dhénat e mbledhura pér kéto pyetje jané t€ pamjaftueshme pér té nxjerré konkluzione

pérgjithésuese pér masén.

5.4.1 Trajnimi dhe menaxhimi

Trajnimi paraqet njé mundési kryesore pér té€ zgjeruar bazén e njohurive té té
gjithé té punésuarve, por shumé punédhénés i shohin si shpenzim mundésité e zhvillimit.
Punonjésit gjithashtu humbasin kohén e punés gjaté ndjekjes s€ seancave té trajnimit,
té cilat mund t&€ vonojné pérfundimin e projekteve. Pérkundér t€ metave t€ mundshme,
trajnimi dhe zhvillimi 1 ofron kompanisé si nj€ e téré dhe punonjésve individualé pérfitime
qé 1 b&jné kostot dhe kohén njé investim té vlefshém.

Punonjésit me qasje né programet e trajnimit dhe zhvillimit kané pérparési ndaj
punonjésve né€ kompani t€ tjera qé kan€ mbetur pér t€ kérkuar mundési té trajnimit mé
vete. Investimi né trajnimin g€ bén njé kompani u tregon punonjésve g€ ata vlerésohen.

Trajnimi krijon nj€ vend pune mbéshtetés. Punonjésit g€ ndjehen té vlerésuar dhe sfiduar
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pérmes mundésive té trajnimit mund t€ ndjejné mé shumé kénaqési ndaj punés sé tyre.

Rezultatet e studimit tregojné se formimi akademik 1 menaxheréve té€ bizneseve
té marré n€ konsideraté (N=161; missing values=2) &shté i shpérndaré né kété formé:
2.5% e tyre kané arsimim bazg, 46% e tyre kané¢ formim té arsimit t€ lart¢ dhe 51.6% e
tyre kané€ kryer studime pasuniversitare. Bazuar né kété shpérndarje mund té thuhet se
bizneset shqiptare kané pézgjedhur menaxheré té kualifikuar pér t€ drejtuar bizneset e
tyre.

Né lidhje me trajnimet pér personelin, n€ bazé t€ pérgjigjeve t€ bizneseve (N=161;
missing values=2) €shté gjetur se shumica e trajnimeve pér personelin jané zhvilluar né
vendin e punés (60,9%) dhe vetém njé€ pakicé (3,7%) e kétyre bizneseve kané zgjedhur qé
t’1 trajnojné punonjésit e tyre jashté vendit té€ punés dhe 8.1% e bizneseve kané pérdorur
kombinim té t€ dyjave, t€ dhénat jan€ pér 12 muajt e fundit. Interesante éshté se ka njé
numér té€ konsiderueshém biznesesh (N=44) té cilat nuk kané zhvilluar asnjé trajnim pér
personelin (27.3%).

Ndérsa, nga ana tjetér, trajnimet pér menaxherét duket se ndahen né njé raport
mé té larté pér trajnimet jashté vendit t&€ punés (9.3%) né krahasim me trajnimet pér
personelin. Duket se 37.3% e bizneseve shqiptare 1 trajnojné menaxherét né vendin e
punés dhe 20.5% e tyre pérdorin kombinim t€ t€ dyjave. Edhe kétu numri i pérgjigjeve
(N=52) tregon se €shté i larté€ numri 1 bizneseve g€ zgjedhin t€ mos i trajnojné menaxherét
(32.3%).

Pérsa 1 pérket shpérndarjes sé kétyre pérgjigjeve sipas sektorit, mund té thuhet se
né€ lidhje me trajnimet e personelit, industria e ndértimit ka preferencé qé t’i realizoj€ ato
né vendin e punés (66.7%), njésoj ndodh edhe me tregtin€ (54%), raporti anon né jashté

vendit t€ punés pér industriné e Hoteleri & Turizmit (58.9%). Ndérsa shérbimet preferojné
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té realizojné trajnimet e personelit n€ vendin e punés (69.2%), e njéjta gje ndodh edhe
pér prodhimin (66.7%). Sektori 1 Informacionit dhe Teknologjisé (N=7, missing value=1)
&shté 1 gjithi uniform dhe preferojné té trajnojné jashté vendit té€ punés (100%), po ashtu

edhe bizneset e tjera preferojné kété formé (60%).

Industrité Jas{lté vefldit Né veniiin e Té dyja bashké Nulf jané
té punés punés zhvilluar
Industria e ndértimit 8.3% 66.7% 8.3% 16.7%
Tregtia 4% 54% 10% 52%
Hoteleria dhe Turizmi 58.9% 0% 0% 41.1%
Sherbimet 7.7% 69.2% 7.7% 15.4%
Prodhim dhe perpunim 22.2% 66.7% 10% 0%
Informacioni dhe Teknologjia 100% 0% 0% 0%
TE tjerét 60% 0% 33.3% 6.7%

Burimi: Autori

Ndérkohé, né tabelén e méposhtme pasqyrohen né ményré krahasimore trajnimet

g€ jané béré pér menaxherét sipas sektorit me pérqindjet pérkatése.

Industrité Jas{nté vefldit Né venilin e Té dyja bashké Nulf jané
té punés punés zhvilluar
Industria e ndértimit 8.3% 58.3% 8.3% 25%
Tregtia 8% 30% 24% 38%
Hoteleria dhe Turizmi 7.3% 41.1% 5.5% 45.5%
Sherbimet 23.1% 38.5% 30.8% 7.7%
Prodhim dhe perpunim 10% 40% 50% 0%
Informacioni dhe Teknologjia 28.6% 28.6% 28.6% 14.3%
TE tjerét 35.7% 0% 42.9% 21.4%

Burimi: Autori

Pérsa i1 pérket trajnimi t€ menaxheréve, duket sikur industria e ndértimit preferon
vendin e punés (58.3%), tregtia duket se né krahasim me té tjerat metoda preferon vendin

e punés (30%), por 38% e tyre nuk kane zhvilluar trajnime pér menaxherét e tyre, edhe
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Hoteleri dhe Turizmi nuk ka zhvilluar n€ masé€ trajnime pér menaxherét (44.6%) né njé
kohé gé ato qé kané zhvilluar 1 kané€ zhvilluar kryesisht né vendin e punés (41.1%). Pérsa i
pérket prodhimit dhe pé€rpunimit, njé€ industri, e cila duket se ka qéné 100% e pérkushtuar
ndaj realizimit té trajimeve pér menaxherét dhe pér personelin, ka zgjedhur t€ kombinojé
metodat e trajnimit (n€ 50% té€ rasteve) krahasuar me zgjedhjen vetém njé prej metodave
té tjera..

Njé tjetér ¢€shtje e marré né konsideraté €shté edhe fusha né té cilén jané trajnuar
punonjésit e kompanive t€ marra né shqyrtim. T€ pyetura nése kané béré trajnime ose jo
né disa fusha t€ ndryshme ata kané pohuar ose mohuar faktin. N¢ tabelén e méposhtme

mund t€ gjendet njé pérmbledhje analitike totale e pérgjigjeve té€ bizneseve (N=162).

Fushat e trajnimit Jané zhvilluar Nuk jané zhvilluar
Né lidership/menaxhim 17.9% 82.1%
Né marketing & shitje 21.6% 78.4%
Né IT & Teknologji 9.3% 90.7%
Né sisteme sigurie dhe shéndeti 1.2% 98.8%
Teknike, praktike ose né puné specifike 27.2% 72.8%
Aftési pune né ekip 22.8% 77.2%

Burimi: Autori

Tre fushat mé t€ preferuara pér té béré trajnime jané: marketing dhe shitje, aftésie
pune né ekip, dhe né aspektin teknik, praktik t&€ punés specifike. Nisur nga pérgjigjet,
meqé€ nuk jané zhvilluar trajnime t€ tilla mund t€ thuhet se pér fushén e sistemeve té
siguris€ dhe shéndetit nuk ka interes t& konsiderueshém (1.2%) nga ana e kompanive
shqiptare.

Pérsa 1 pérket faktit se kush 1 ka realizuar kéto trajnime, duket se pérgjigja varion
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né kété rast, nga pérgjigjet (N=113, missing value=50) duket se kompanité private jané
ato mé t€ preferuarat. Por, listohen edhe t€ tjera burime pér kété funksion, té tilla si: veté
kompania, menaxherét e kompanis€, vullnetaré t&€ huaj, specialisté t&€ fushés, pronari i

kompanisé, apo edhe népérmjet internetit.

5.4.2 Mjedisi dhe Pérgjegjésia Sociale

Pérgjegjésia sociale €shté ideja qé bizneset duhet t€ balancojné aktivitetet
fitimprurése me aktivitetet prej té cilave pérfiton shoqéria si e téré; Organizata
Ndérkombétare pér Standardizim (ISO) thekson se marrédhénia me shoqériné dhe
mjedisin né té cilén veprojné bizneset €shté “njé faktor kritik né aftésiné e tyre pér té
vazhduar té veprojné né menyré efektive dhe po pérdoret gjithnjé e mé shumé si njé masé
e performancés sé tyre té pérgjithshme”. Pérgjegjésia sociale nénkupton qé individét dhe
kompanité kané pér detyré t€ veprojné né interesin mé t€ miré t€ mjediseve té tyre dhe
shogéris€ né térési. Pérgjegjésia sociale, si¢ zbatohet pér biznesin, njihet si pérgjegjésia
sociale e korporatave (CSR). Shumé kompani, t€ tilla si ato me politika “t& gjelbérta”,
kané bér€ pérgjegjésiné sociale njé pjesé integrale t€ modeleve té tyre t€ biznesit. Po ¢faré
ndodh me biznesin shqiptar?

Rezultatet tregojné se vetém 4.3% e t& pyeturve kané ndérmarré shumé iniciativa
né€ mbrojtje t€ mjedisit, ndérkohé qé€ 38.7% pohojné se kané ndérmarré vetém disa hapa
né€ mbrojtje t&€ mjedisit, n€ njé kohé qé shumica (57.1%) nuk ka béré asgje né€ kété drejtim.
Sidoqofté, €shté interesante t&€ thuhet se 61.1% kané vendosur gé t€ b&né meé shumé
sesa aktualisht pér mbrojtjen e mjedisit gjaté 12 muajve t€ ardhshém, dhe 8% e tyre do
té mbajné t€ nj&jtin nivel pjesémarrje. Ky vendim vjen si pasojé e faktit q¢ 7.4% e tyre
mendojné se kané béré mjaftueshém deri sot 7.5% mendojné g€ nuk kané kohé, ndérkohé
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qé€ 22.6% e tyre shprehen se kushton shumé pér té€ béré ndryshimet. Interesant €shté fakti
g€ shumica ndahen né dy géndrime: kérkohet leje nga institucionet mjedisore (24%) dhe
nuk éshté né pérgjegjésiné time (37.7%). Tabela e méposhtme pasqyron pérgjigjet e tyre

té pérmbledhura.

Pse nuk mund té béni shumé sesa beni aktualisht pér mbrojtjen .
. Frekuenca (N) Pérqindja
e mjedisit?
Kam bere mjaftueshem deri sot 12 8.2%
Nuk kam kohe 11 7.5%
Kushton per té bere ndryshimet 33 22.6%
Kerkohet leje nga instutucionet mjedisore 35 24.%
Nuk eshte né pergjegjesine time 55 37.7%

Burimi: Autori

5.4.3 Struktura organizative e kompanive

Struktura organizative éshté e réndésishme pér ¢do kompani né rritje g€ té ofrojé
udhézime dhe qartési rreth ¢éshtjeve specifike té& burimeve njerézore, si¢ Eshté autoriteti
menaxherial. Pronarét e bizneseve t€ vogla duhet t€ fillojn€ t€ mendojné pér nj€ strukturé
formale né fillim té faz€s s€ rritjes s€ biznesit t& tyre.

Pa njé strukturé organizative formale, punonjésit mund ta kené té véshtiré té€ diné
se kush raportojné zyrtarisht né situata t€ ndryshme dhe mund té béhet e paqarté saktésisht
se kush ka pérgjegjésiné pérfundimtare pér até. Struktura organizative pérmiréson
efikasitetin operacional duke siguruar qartési pér punonjésit né€ té gjitha nivelet e njé
kompanie. Kur kompanité i kushtojné réndési strukturés organizative, departamentet
bashké&punojné si pjesé e njé térésie me t&€ madhe bashkévepruese, e né két€ ményré rritet
eficenca dhe fokusimi n€ detyrat mé produktive. . Njé strukturé e pérshkruar térésisht

mund t€ ofrojé nj€ udhérréfyes pér promovime té brendshme, duke lejuar kompanité té
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krijojné gjurmé t€ ngurta t€ avancimit t€ punonjésve pér punétorét e nivelit té hyrjes.

N¢ pérgjithési kompanit€ e NVM shqiptare nuk kané strukura té formalizuara
burokratike, sidoqofté ky studim ka treguar se né fakt nuk jané aq té pa strukturuara sa
mund t€ mendohet. Sipas t€ dhénave totale pér t€ gjitha kéto biznese mund té thuhet se
shpérndarja e atyre q€ kané strukturé departamentale €shtg e till€: Departament Marketing
(24.5%), Departament Finance (52.8%), Departament Blerje (21.5%), Departament
Shitje (31.9%), Departament Burimesh Njerézore (22.7%), Departament Prodhimi/
Shérbimi (27%), Departament Kérkim & Zhvillim (Inovacioni) (1.8%), Bord Drejtorésh
(ekzekutivésh) (3.7%), Asnjé (6.7%), Nuk operojné me strukturé departamenti (39.9%).
Gjetjet interesante tregojné q€ shumica kané Departament Finance dhe vetem njé pakicé
e vogél (1.8%) ka Departament Kérkim & Zhvillim (Inovacioni), dhe dihet se kjo fushé
nuk &éshté e zhvilluar n€ Shqipéri.

Né tabelén e méposhtme pasqyrohet shpérndarja departamentale sipas secilit

sektor té industrisé.

Industrité DM* | DF | DB | DSH |DBNJ|DP/SHIDKZH| BD A N/A
Industria e ndértimit 0% | 75% [16.7%]| 50% |33.3%|58.3%| 0% | 0% | 0% | 25%
Tregtia 46% | 70% | 48% | 56% |22.0%| 26% | 2% | 4% | 0% | 26%
Hoteleria dhe Turizmi 1.8% [12.5%| 1.8% | 3.6% | 7.1% | 5.4% | 0% | 0% |14.3%|73.2%
Sherbimet 23.1%|76.9%| 7.7% [15.4%|23.1%|38.5%| 0% | 0% | 0% |23.1%

Prodhim dhe perpunim 60% | 10% | 30% | 70% | 60% | 80% | 0% | 0% | 10% | 10%

Informacioni dh
ntormactont ¢he 0% |71.4%| 0% |28.6%[28.6%|42.9%| 0% |28.6%| 0% |14.3%

Teknologjia
Té& tjerét 46.7%73.3%26.7%(33.3%|46.7% | 33.3% 13.3% [ 13.3%| 13.3% | 25%

*Shénim: Departamentet jané koduar sipas ményres qé vijon: DM- Departament Marketing; DF-
Departament Finance ; DB- Departament Blerje; DSH- Departament Shitje; DBNJ- Departament
Burimesh Njerézore; DP/SH- Departament Prodhimi/Shérbimi; DKZH- Departament Kérkim & Zhvillim
(Inovacioni) ; BD- Bord Drejtorésh (ekzekutivésh); A- Asnjé; N/A- Nuk operojné me strukturé departamenti.

Burimi: Autori
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Pérsa i pérket industrisé sé€ ndértimit duket sikur tre departamentet dominues jané:
Departament Finance, Departament Prodhimi/Shérbimi dhe Departament Shitje. Ndérsa
pér tregtiné duket sikur edhe Departamenti 1 Blerjes merr réndési dhe &shté i pérhapur
né€ masén 48%. Tek Hoteleria dhe Turizmi gjérat ndryshojné teksa duket se nuk operojné
me strukturé departamenti mé tepér se 70% e tyre, por sidoqofté kané departament
finance rreth 12.5% e tyre. Shérbimet patjetér qé kan€ departament shérbimi, por edhe
departament finance e marketingu. Departament Prodhimi nuk mund t€ mos kishte
sektori 1 prodhimit dhe pérpunimit, s€¢ bashku me departamentin e shitjeve qé shkojné té
kombinara. Informacioni dhe Teknologjia si sektor duket q¢ dominon me departamentin
e financés dhe até t€ prodhimit/shérbimit. T¢€ tjerét gjithashtu kané né masé t&€ madhe
departamentin e financés té pérfshiré n€ strukturat e tyre,

Gjetjet sugjerojné edhe se 77.8% e kompanive kané béré ndryshime né strukturén
organizative, ndérkohé qé 22.2% e tyre nuk kané béré asnjé ndryshim. Pérkrah késaj
gjetje 82.7% e tyre mendojné se duhet t€ b&jn€ ndryshime né strukturé né t€ ardhmen, por

17.3% nuk e mendojné kété nevojé.
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KAPITULLI VI: KONKLUZIONE DHE REKOMANDIME

6.1 Hyrje

Ne kété kapitull paraqiten konkluzionet e kétij disertacioni. Mé konkretisht éshté
zhvilluar njé pérmbledhje e t€ gjitha gjetjeve si dhe konkluzioneve t€ studimit. Mé tej,
diskutohet mbi kontributet e studimit (duke pérfshiré kontributin teorik dhe até praktik).
S€ fundi, jané trajtuar limitet e studimit duke u shogé€ruar mé sugjerime respektive
dhe implikimet pér hulumtimet e ardhshme. Detajet jané pérshkruar né tre seksionet e

méposhtme.

6.2 Sinteza e konkluzioneve

Disertacioni nis me diskutimin mbi rolin dhe réndésiné e sip&rmarrjes dhe
krijimin e bizneseve té reja si pér ekonominé ashtu edhe pér shoqériné né térési. Njé
vémendje e vecanté i kushtohet analiz€s sé€ situatés aktuale e Ndérmarrjeve té€ Vogla
dhe t¢ Mesme (NMV) né Shqipéri. Né literaturén e sipé€rmarrjes gjenden déshmi té
forta se sipérmarrja nuk &shté vetém e réndésishme pér ekonominé, por edhe kritike
pér zhvillimin e individéve gjithnjé e n€ ndryshim té shoqérisé sé sotme. Shqipéria ka
potencial né€ bujqési, pérpunim, turizém dhe sektorét e naftés dhe gazit qé€ bazohen né
burime natyrore, punés me kosto t€ ulét, aférsis€ me tregjet europiane dhe mbulimin e
tregjeve rajonale me potenciale t€ pashfrytézuara. Sidoqofté, disa produkte shqiptare
nuk jané konkuruese né tregun e brendshém dhe até t€ jashtém dhe aspekti i paré i
njé politike t&€ promovimit té tregtis€ duhet té jeté rritja e nivelit t&€ konkurrencés sé
kompanive shqiptare. Tentativat e politikés Shqiptare ndér vite kané qéné né funksion

t€ integrimit Europian, prandaj diskutohen edhe kriteret e vendosura pér kété€ integrim
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si dhe fakti nése bizneset shqiptare jané gati pér t€ konkurruar jashté kufinjve dhe
vecganérisht né Evropé.

Mallrat shqiptare dhe eksportet e produkteve vendase kané qené té€ dominuara
né vitet e hershme nga disa produkte t& aksioneve dhe njésia prodhuese e trashéguar nga
ekonomia e sistemit t€ méparshém. N¢ vitet e fundit, si rezultat i reformave, privatizimit
dhe nevojés pér ristrukturimin e ekonomisé, prodhimi i mallrave né ekonominé toné éshté
rritur, vecanérisht né artikujt pér eksport. Trendet e mallrave shqiptare po rriten né tregjet
europiane, kryesisht né artikujt e ekonomis€ vendase, n€ materialet e ndértimit, 1€kurén,
bimét, mineralet etj. Marrédhéniet jo aq t€ mira ndérmjet eksporteve dhe importeve kané
pasoja serioze né zhvillimin e ekonomisé né pérgjithési. Gjithashtu, shitja e aseteve té
ekonomisé ka kufijté e saj, donacionet jané t€ pérkohshme dhe t€ ardhurat nga emigrantét
po zvogélohen. Pra, nga ky kéndvéshtrim, mund t€ themi se deficiti tregtar do t& vazhdojé
té rritet dhe do té béhet pengesé pér zhvillimin e métejshém té ekonomisé né térési.

Promovimi 1 prodhimit shqiptar t€ mallrave pér tregjet vendore dhe europiane
&shté padyshim njé mekanizém shumé i fuqishém i rregullimit strukturor, i cili ka efektin
e tij né bilancin e pagesave. Né kontekstin e politikés ekonomike t€ Shqipérisé, zhvillimi
1 eksporteve konsiderohet njé faktor ky¢ pér pérmiré€simin e treguesve makroekonomiké,
vecanérisht nga piképamja e pérmirésimit t& bilancit tregtar dhe krijimit t& vendeve t&
punés.

Qéllimi kryesor 1 disertacionit €shté analiza dhe studimi i SME-ve né€ Shqipéri dhe
nivelet e eksportit si njé element 1 réndésishém pér integrimin né BE. Megjithaté, shumé
faktoré té tjeré pérvec eksportit jané marré né€ konsideraté dhe konkluzione interesante
jané nxjerré nga rezultatet. Duke marr€ parasysh pyetjet kérkimore (n€ kapitullin Hyrés t&

disertacionit) jané analizuar 7 elementét kryesoré qé pérb&jné edhe modelin teorik té kétij
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studimi, 1 cili €sht€ bazuar né sugjerime t€ literaturés s€ sipérmarrjes dhe jané pérzgjedhur
si elementé té réndésishém pér NVM-t€. Keta element€ u matén népérmjet nj€ pyetésori qé
pérfshin nj€ spektér té gjéré elementésh ndikues, pyetésori éshté hartuar dhe menduar nga
autori i studimit. Pasi u hartua pyetésori mbi bazén e sugjerimit té literaturés pérkatése,
u bé shpérndarja e pyetésorit né bizneset shqiptare qé operojné kryesisht né€ Tirané, por
edhe né qytete té tjera t€ réndésishme si: Berat, Durrés, Lezhé, Fier, Elbasan, etj. Kétij
pyetésori 1 jan€ pérgjigjur 163 biznese qé operojné né Shqipéri si vend origjine.

Nga analiza e t€ dhénave doli né pah se shumica e bizneseve shqiptare kané
drejtues me studim pasuniversitar dhe 1 kushtojné réndési relative trajnimit té personelit
dhe menaxhuesve t€ tyre. Thén€ me fjalé té tjera bizneset shqiptare investojné né trajnimin
e punonjésve dhe térheqin talente t€ arsimuara. Kjo shkon né vijé edhe me faktin se
ekziston njé pérgjithési njé tendencé aktuale e shqiptaréve pér té€ ndjekur studimet
universtitare dhe ato pasuniversitare si njé formé e validimit t&€ kualifikimit t& tyre. T&
dhénat tregojné se sektori qé investon mé pak né drejtim té trajnimit €sht€ Hoteleria dhe
Turizmi (41.1%). Fusha mé e preferuar pér t€ béré trajnimet &shté ajo teknike, praktike
ose né puné specifike pasuar nga aftésité e punés né ekip.

Njé tjetér konkluzion g€ rezulton nga gjetjet né kété kérkim, €shté se pérsa i
pérket zhvillimit té biznesit preferenca éshté e larté n€ fushén e zhvillimit dhe hedhjes
né treg t€ produkeve/shérbimeve té reja dhe né rritjen e qarkullimit vjetor duke
hapur tregje té reja. Gjé e cila nénkupton qé€ ka njé gadishméri té pérgjithshme pér tu
zgjeruar qofté n€ produkt ashtu edhe né treg. Pra, nése do té kishin kapital financiar
apo fonde t€ huaja kéto kompani do té investonin pér t’u zgjeruar, gjé e cila i jep
njé pérgjigje aspektit t&€ gadishmérisé dhe déshirés sé€ bizneseve té vogla e t€ mesme

shqiptare pér té€ eksportuar edhe né Evropé. Por, a jané gati nga aspektet e tjera?
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Dukshém déshira dhe gadishméria nuk jané t€ mjaftueshme pér t’ia dalé né njé treg
t€ huaj dhe jo vetém.

Aspekti financiar 1 kompanive pjesémarrése éshté kryesisht me vleré qarkullimi
nén 2 milion Euro (63.1%) dhe 59.7% e bizneseve kané pasur rritje né krahasim me
njé vit mé par€. Pra, mund t€ thuhet se kompanité pjesémarrése e plot€sojné kriterin e
té génit biznes i1 vogél dhe i mesém sipas standardit Europian dhe kané pasur rritje né
qarkullim gjé e cila mund t€ shihet edhe si tregues suksesi. Pérsa 1 pérket marrédhénies
me bankat duket se njé shumicé e konsiderueshme preferon t€ shprehet se ka marrédhénie
neutrale duke mos 1€né shumé hapésiré pér interpretim, sidoqofté 30.5% pohojné se kané
marrédhénie t€ mira.

Interesi pér té investuar dhe pér t'u zhvilluar duket se varion shumé né bazé té
sektorit. Industria e ndértimit preferon té investojé né€ blerje makinerish dhe pajisjesh
ndérsa Hoteleria e Turizmi preferon t€ investojé né pérmirésim ose rikonstruksion
objekti. N& blerje pajisjesh dhe makinerish preferon t€ investojé edhe sektori 1 Tregtisé,
Shérbimit dhe ai i Prodhimit e pérpunimit. Vetém sektori i Informacionit dhe Teknologjisé
duket té keté njé interes té larté pér t&€ investuar né trajnim e zhvillim personeli krahas
kérkim zhvillimit. Duket sikur né pérgjithési fushat mé té 1€na pas dore jané: marketingu,
trajnimi dhe zhvillimi i personelit, cashflow dhe blerja e bizneseve té tjera. N& nj€ studim
té ardhshém mund té analizohen arsyet pse preferojné mé tepér kéto aktivitete dhe nése
mendojné se kané€ investuar mjaftueshém tek disa té tjera aktivitete.

Njé nga konkluzionet mé interesante té kétij studimi lidhet me sfidat, barrierat dhe
perspektivat Europiane. Krahas faktit g€ shumica e bizneseve mendojné€ se kané gati pér
té konkurruar né tregun e ardhshém Europian, konsiderojné qé edhe cilésia e produkteve/

shérbimeve 1 plotéson nevojat e konsumatoréve Europian. Por, perceptimi mbi sfidat
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varet s€rish nga sektori. Pérsa i pérket sektorit t&€ Ndértimit situata ekonomike, politika
fiskale dhe konkurrenca e tregut duket t€ jen€ tre nga barrierat mé t€ médha té vlerésuara
prej tyre. Pér tregtiné duket se perceptimet jané t& ngjashme me sektorin e Ndértimit.
Ndérsa né rastin e hotelerisé s€ turizmit shtohet si listim barriere edhe burimet financiare.
Situata nuk ndryshon shumé as tek sektori i shérbimeve, pasi konvergjon me té parat.
Ndérsa tek sektori i prodhim perpunimit rankohet lart kapaciteti prodhues. Teknologjia
dhe makinerité vlerésohen si barrieré nga sektori i Informacionit dhe teknologjis€ krahas
konkurrencés s€ tregut dhe politikés fiskale. N&é pérgjithési pérceptimet ndaj barrierave
konvergjojn€. Asnjé biznes nuk e vleréson cashflow-n si njé barrieré dhe pak prej tyre
konsiderojné rregulloret dhe legjislacionin Europian si pengues. Rekrutimi i stafit duket
gjithashtu sikur nuk perceptohet si pengese, vetém informacioni dhe teknologjia ka
rankimin mé t€ larté, patjeté€r q€ né fushén e IT gjetja e talenteve éshté béré sfide dhe jo
vetém pér Shqipériné.

Duke vazhduar né kété linj€, vlerésohen tre barrierat mé t€ médha nga té
gjitha bizneset dhe jané: konkurrenca e tregut, situata ekonomike dhe politika fiskale.
Diskutimet mund t€ jené t€ shumta né kété drejtim. Pandershméria e konkurrencés
apo mosfunksionimi i legjislacionit né¢ kété drejtim né Shqipéri €shté njé aspekt
interesant dhe qé€ duhet konsideruar nga instancat shteterore, né ményré qé té keté
mé tepér rregullatoré. Konkurrenca e pandershme dhe praktikat korruptive jané
pengesat kryesore né mjedisin e biznesit n€ Shqipéri. Ky éshté rezultati i njé sondazhi
té realizuar nga Banka Europiane pér Rindértim dhe Zhvillim (2015) pér klimén e
biznesit dhe performancén e sipérmarrjve. Sipas raportit, konkurrenca nga ekonomia
e zez€ mbetet njé pengesé kryesore pér ndérmarrjet e vogla dhe t€ mesme, ndérsa

korrupsion, problemi mé t€ madh nga ana e ndérmarrjeve t€ médha. Rezultatet shkojné
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né t€ njéjtén linjé me raportin, sepse 49.7% e té pyeturve e shohin konkurrencén si
pengesé.

Situata ekonomike gjithashtu nuk duhet nénvlerésuar sepse ndikon ose reflektohet
drejtépérdrejté né aktivitetin e kompanisé€. Politika fiskale €shté gjithashtu njé temé e
ndjeshme, veganérisht sepse éshté prekur shumé vitet e fundit nga ndryshimet politike dhe
vendimarrése. Njé nga ményrat sesi politika béhet barrieré €shté edhe rénia e konsumit
prej rritjes s€ taksave, e cila duket se €shté njé€ arsye madhore g€ ka dhéné efekte zinxhir,
duke 1 béré investimet jo t€ frytshme né disa sektoré. T€ pamotivuar pér t€ investuar
bizneset shqiptare po rrisin me shpejtési kursimet né banka. N& njé situat€ normale,
ngurtésimi i fitimeve né depozita me afat éshté zgjidhja e fundit pér njé biznes, pér tepér
né njé moment kur interesat n€ banka jané shumé disfavorizuese. Banka e Shqipérisé ka
raportuar se né fund t&€ 9-mujorit t€ vitit 2017, rritja vjetore e depozitave té biznesit né
banka ishte 22%, ndérsa né krahasim me vitin 2013, ato u rritén me 80%.

Mjedisi dhe pérgjegjésia sociale €shté nj€ tjetér element 1 konsideruar, rezultatet
tregojné se shumica e bizneseve shqiptare mendojné se nuk €shté né pérgjegjésiné e tyre
qé t€ investojné né kété drejtim. Gjé€ e cila €shté njé déshmi e njé kulture t€ pérhapur t&
mungesés s¢ konsideratés ndaj mjedisit apo aspekteve sociale. T€ pakta jan€ ato biznese
qé investojné né kété drejtim, dhe kryesisht jané biznese t€ médha apo té huaja q€ operojné
né Shqipéri, duke trashéguar politikat e kompanisé méme.

Inkurajimi 1 eksportit &shté padyshim njé mekanizém shumé i fuqishém 1
rregullimit strukturor qé ka efektin e saj né ekonominé e njé vendi. N€ kontekstin e
politikés ekonomike t& Shqipéris€, zhvillimi 1 eksporteve konsiderohet njé faktor ky¢ pér
pérmirésimin e treguesve makroekonomiké, vecanérisht nga piképamja e pérmirésimit
té bilancit t€ tregtis€ dhe krijimit t€ vendeve té punés. Problemet mé urgjente me t€ cilat
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pérballen kompanité shqiptare gjaté eksportimit jané mungesa e planifikimit né lidhje me
eksportin, nivele t€ larta t€ rrezikut shogérues dhe véshtirési n€ gjetjen e klientéve té€ rinj
né BE.

Njé gjetje e rénd€sishme e kétij studimi lidhet me eksportin aktual t&¢ kompanive
shqiptare drejt Evropés, shumica e kompanive po eksportojné mé shumé né Ballkan.
Edhe pse duket sikur planifikojné té eksportojné€ dhe licencojné produktet e tyre né€ njé
t¢ ardhme deri né tre vjet, ata perceptojné disa pengesa q€ duhet t€ tejkalohen pérpara
se t€ ndérmarrin hapa t€ métejshém jashté tregut kombétar. Gjetja e klientéve t€ rinj dhe
ndértimi 1 nj€ plani biznesi t€ detajuar mbi at€ se si t€ dalin jashté tregut ton€ jané dy nga
hapat mé t€ réndé€sishém g€ nevojiten pér t€ ndérmarré pérpara zgjerimin e tregut té tyre.

Né ditét e sotme formula pér suksesin e biznesit €shté e thjeshté: nxisni inovacionin
me teknologjiné e informacionit. Pjes€marrésit né kété studim jané pérgjigjur né lidhje
me disa informacione té pérgjithshme té késaj fushe. S€ pari, 72.7% e t& pérgjigjurve
kané faqe né internet (website), ndérsa 27.3% nuk kané. Né ditét e sotme pasja e njé
website dhe menaxhimi i rrjeteve sociale t€ kompanisé €shté dicka qé po béhet gjithmoné
e mé shumé natyrale dhe e pérhapur, megjithaté pérditésimi dhe mbajtja aktive éshté njé
temé komplet tjetér. Nj€ gjetje interesante e kétij studimi €shté se ekipi i shitjes s¢ kétyre
kompanive pérdor sisteme kompjuterike né terren pér menaxhimin e aktiviteteve tregtare
lidhur me klientét si¢ jané shitjet, faturimi, n€ masén 25.5% né nj€ kohé qé 74.5% e tyre
nuk 1 pérdorin pér kété qéllim. Sektori 1 cili 1 pérdor mé sé tepérmi duket té jeté sektori
1 tregtis€ (45.8%) pasuar nga sektori i Prodhimit dhe pérpunimit (40%). Faktikisht, nuk
&shté rastési q€ pikérisht kéto dy sektoré t€ ken€ njé implementim té till€, pasi softwaret
apo hadwaret g€ ekzistojn€ n€ funksion té tyre jané€ mé t€ pérhapura edhe globalisht.

N¢ pérgjithési kompanit€ e NVM shqiptare nuk kané strukura té formalizuara

156



burokratike, sidoqofté ky studim ka treguar se né fakt nuk jané aq té pa strukturuara sa
mund t€ mendohet. Sipas t€ dhénave totale pér t€ gjitha kéto biznese mund té thuhet se
shpérndarja e atyre q€ kané strukturé organizative &shté e tillé: Departament Marketing
(24.5%), Departament Finance (52.8%), Departament Blerje (21.5%), Departament
Shitje (31.9%), Departament Burimesh Njerézore (22.7%), Departament Prodhimi/
Shérbimi (27%), Departament Kérkim & Zhvillim (Inovacioni) (1.8%), Bord Drejtorésh
(ekzekutivésh) (3.7%), Asnjé (6.7%), Nuk operojné me strukturé departamenti (39.9%).
Gjetjet interesante tregojné q€ shumica kané Departament Finance dhe vetem njé pakicé
e vogél (1.8%) ka Departament Kérkim & Zhvillim (Inovacioni).=

Shqipéria me pozicionin e saj gjeografik, burimet natyrore, lehtésimet, klimén dhe
njé treg t€ brendshém relativisht té vogél, ka t€ gjitha mundésité g€ t& béhet njé eksportues
potencial né tregjet europiane. Zbutja e krizés energjetike pérmes politikave sektoriale do
té keté njé ndikim shumé pozitiv né zhvillimin ekonomik té vendit dhe do t&€ eleminojé
ato aspekte t€ démshme, si né rastin e importimit me shumicé té€ mjeteve elektromekanike
si gjeneratoré, elektro-motoré etj. Pérvec késaj, zévendésimi 1 karburantit t€ pérpunuar
me nafté t€ papérpunuar g€ mund t€ pérpunohet nga industria pérpunuese lokale, mund t&
japé€ njé efekt shumé pozitiv n€ zbutjen e deficitit. Njékohé&sisht, mbéshtetja e politikave

pér kéta sektoré éshté e nevojshme.

6.3 Kontributi i studimit dhe rekomandime

Kontributi kryesor 1 kétij punimi lidhen kryesisht me réndésiné qé ka analizimi
1 gjendjes aktuale t&€ bizneseve shqiptare dhe gadishméria e tyre pér t&€ hyré né tregun
Europian. Politika e ka vérteté vémendjen né plot€simin e kritereve pér t&€ hyré né tregun

Europian, por a €shté béré ndonje studimi vérteté 1 gjendjes aktuale t€ bizneseve dhe 1

157



kritereve qé duhet té€ kené pérmbushur ata qé té€ kené sukses né rast t€ zgjerimit té tregut
dhe té reduktimit t& barrierave me Evropén. Duhet t€ béhen studime pér vendosjen e
gendrave t&€ grumbullimit t&€ bazuara né€ fusha t€ ndryshme ku marketingu i mallrave duhet
té béhet né kéto gendra, t&€ cilat mund t€ pérdoren pér grumbullimin, manifakturimin,
standardizimin dhe paketimin.

(1) S€ pari, politikat duhet té jené mé tepér mbéshtetése pér sektorin e prodhimit
té 1éndéve t& para pér ndértim, duke ditur se prodhime t€ tilla jané shumé t& kérkuara
né tregun e brendshém, por gjithashtu jané potencial pér eksport, veganérisht né tregjet
europiane. Pér Shqipéring, térheqja e investimeve té huaja direkte mund té€ jeté njé ményré
racionale pér t&€ zhvilluar potencialin ekzistues pér prodhimin e mallrave té eksportit,
pér té ofruar kapacitete té reja, pér té€ siguruar hyrjen e menjéhershme né treg dhe pér
té krijuar avantazhe konkurruese dinamike. Ata mund t€ luajné nj€ rol t€ rénd€sishém
né mbéshtetjen e prodhimit té orientuar drejt tregjeve europiane. Prandaj duhen t€ jené
politika mbéshtetése dhe nxitése edhe né kété drejtim.

Pér té kontribuar n€ punén e métejme né pérmirésimin e eksportit, shumé struktura
té geverisé€ dhe biznesit mund té ndjekin rekomandimet ge vijojne:

i. Sigurimi i té dhénave analitike dhe té géndrueshme pér ¢do produkt gé

prodhohet pér tregjet europiane.

ii. Identifikimiiprodhuesit dhe tregtarét me shumicé, qé kané té béjné me eksportin

e produkteve té ndryshme vendore.

iii. Identifikimi i produkteve qé potencialisht mund té eksportohen, por qé ende

nuk kané arritur té gjejné tregje.

iv. Identifikimi i prodhimeve vendore dhe prodhuesve té cilét kané nevojé pér

mbrojtje té pérkohshme né importimin e kétyre produkteve.
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v. Identifikimi i produkteve, té cilat mund té higen nga importet, té cilat ekonomia
joné mund té prodhojé né vend.

vi. Kryerjaepropagandés pér prodhimet bujqésore-blegtorale dhe ato té industrisé
sé lehté dhe ushqimore té cilat jané produkte té shijshme dhe biologjike té

pastra qé jané shumé té kérkuara nga tregjet europiane.

N¢ sektorin e bujqésisé, gé€llimi 1 menjéhershém €shté p&rmirésimi 1 prodhimit
bujqésor né sasi dhe né cilési. Si 1 tillé, metodat bujqésore kané filluar t&€ modernizohen
dhe produktet organike té rriten. Né trendin e sotém té tregjeve europiane, produktet
“bio” jané lehtésisht konkurruese. Kjo kérkon veprime konkrete t€ tilla si: lehtésimin
e investimeve pér t€ pérmirésuar produktivitetin e tokés né pérdorim, pé€rmirésimin e
njohurive dhe shkathtésive té fermeréve dhe promovimin e déshirés pér t€ formuar grupe
pér marketing dhe furnizim t€ inputeve.

Zhvillimi 1 métejshém 1 mallrave t€ industris€é shqiptare t€ orientuara drejt
tregjeve europiane do té varet nga forcimi i suksesshém 1 kapaciteteve pérkatése politike,
institucionale, teknike dhe administrative. Duke pasur parasysh zhvillimin e pérgjithshém
ekonomik té Shqipérisé, duhet té pérdoret pozicioni plotésues dhe efektet e sinergjisé.
Prandaj, theksi do t€ jeté né bashképunimin efektiv midis té gjithé aktoréve dhe koordinimin
efektiv té kontributeve té donatoréve.

(i1) Sé dyti, duke marré né konsideraté avantazhet konkurruese t€ mallrave shqiptare
té referuara veganérisht pér fuqin€ punétore t€ arsimuar me kosto t€ ulét, aférsiné me
tregjet europiane, rimékémbjen e tregjeve rajonale, burimet natyrore, politikat e tregtisé
mjaft liberale dhe potencialin e pashfrytézuar né€ bujqési, industri ushqimore dhe sektorin

e minierave industria dhe shérbimet e lehta, zévendésimi 1 importeve nga eksportet,
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pritet t& luajé njé rol gjithnjé e mé té€ réndésishém né zhvillimin e ardhshém ekonomik té
Shqipérisé.

Kompanite shqiptare né ekonomine e njohurive duhet ti kushtojne me shume
rendesi inovacionit duke investuar n€ njerez mbi t€ gjitha (kapital human) dhe duke e
kthyer investimin né njé proces t€ mire kontrolluar, té€ rregullt dhe té qendrueshem. Njé
rekomandim i vlefshém pér zhvillimin e NVM-ve shqiptare lidhet me konsiderimin e tyre
pér t€ outsorcuar dhe pér t€ ndértuar partneritete e aleanca me firma té€ tjera né ményré qé
té rrisin efektivitetin punés s€ tyre dhe té krijojné fitime té qéndrueshme. Kostot e larta
té inovimit jané nj€ nga barrierat mé t€ médha e t€ pérmendura nga SME-té. Sidoqofté,
bérja e analizave t€ duhura té pérfitueshméris€ mund té€ cojé né vendimarrjen pér té
implementuar disa inovaione specifike. Nése investimi pér inovacionin &sht€é mé i ulét
sesa fitimi potencial, NVM-té duhet té sakrifikojné gjenerimin e likuiditetit t€ shpejté
né€ ményré qé t€ ofrojné mé tepér vleré ndaj konsumatoréve tée tyre dhe t€ sigurojné njé
géndrueshméri mé afatgjat€. Né kété kéndvéshtrim, kostot e inovacionit nuk duhet té
shihen sin j&€ pengesé e madhe dhe disa nivele risku do t€ ishin t& pranueshme.

TE€ jesh inovativ do té thoté té ndjekésh njé proces g€ kérkon angazhimin e
burimeve ekstra, prandaj risku g€ lidhet me inovacionin dhe hujmbja potenciale e kétyre
burimeve té investuara duhet té paktén t€ garantohen nga e drejta pér ta ushtruar kété
inovacion vetém ato kompani té cilave i jepet e drejta. Duke konsideruar faktin q¢€ lehtésia
e kopjimit t€ inovacionit €shté barrieré penguese pér iniciativa té tilla, do t& duhej qé
insitucionet relevante té€ gjejné metoda efektive q€ ia garantojné kété t&€ drejté bizneseve.

Duke konsideruar rendésiné g€ teknologjia dhe inovacioni ka pér zhvillimin e
métejshém té vendit munded qé t€ realizohet:

i. Sigurimi i informacionit dhe té dhénave mbi ¢mimet, kérkesat, rregullat mbi
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kompanité dhe tregjet e huaja.

ii. Ndérmarrjetevogla dhe té mesme né Shqipéri duhet ta konsiderojné inovacionin
si njé aktivitet shumé té réndésishém né biznesin e tyre té pérditshém dhe
afatgjaté. Investimi dhe aplikimi i inovacionit né pérmasa té ndryshme té
biznesit, vecanérisht né pérmirésimin e proceseve té tyre, mund té ndihmojé
ndérmarrjet e vogla dhe té mesme pér té pérmirésuar performancén e tyre té
biznesit.

iii. Ministria duhet té vazhdojé té mbéshtesé skemat e financimit té inovacionit si
njé mjet i duhur pér té ndihmuar né nxitjen e zhvillimit dhe modernizimit té
bizneseve té vogla dhe té mesme né Shqipéri.

(iii) Réndésia e pasjes sé mundésisé pér té aksesuar né financim éshté e dukshme
dhe e nevojshme pér zhvillimin e métejshém té NVM-ve dhe pér rritjen e
standarteve té tyre. Financimi i NVM-ve cilésohet si njé nga pengesat kryesore
té rritjes dhe zhvillimit. Disa rekomandime né lidhje me rritjen e mundésisé pér
financim jané si vijon:

i. Fugizimi i institucioneve geveritare né nivel lokal pér mbéshtetjen e bizneseve
do té krijojé marrédhénie mé té mira midis shtetit dhe biznesit.

ii. Bankat duhet t¢ ulin normat e interesit, né ményré qé té térheqin mé shumé
klienté. Me ané té normés sé ulét té interesit do té ndikohet ulja e kostos sé
huamarrjes né ekonomi dhe kjo do té sjellé njé rritje né véllimin e zgjerimit té
kredisé.

iii. Eshté e nevojshme té mbéshteten aktivitetet pér krijimin e komponentéve
ndérmjet bankave vendore dhe organizatave financiare, geverisé / donatoréve

dhe bankave té huaja pér krijimin e linjave kreditore pér huazimet e NVM-ve
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dhe veganérisht pér ndérmarrjet prodhuese, bujqésiné dhe agroindustrialin,

turizmin etj.

Njé tjetér element i cili do t€ ndikonte gjithashtu né rritjen e konkurrueshmérisé
s¢ NVM-ve shqiptare &éshté padyshim pérgjegjshméria sociale, e cila duhet té
zhvillohet né nivel t€ matuaruar. Pér té térhequr investime té€ huaja dhe pér té rritur
industriné e eksportit, Shqipéria ka nevojé pér njé€ profil t€ lart€ CSR pasi klientét
ndérkombétaré té biznesit jané té detyruar té respektojné standardet ndérkombétare
t€ CSR. Duhet té€ merren vendime pér t€ ardhmen e afért dhe vizionin, misionin dhe
strategjiné, t& gjitha duhet t€ formulohen dhe zbatohen pér ta pérmirésuar nivelin
pérgjegjshmérisé sociale né Shqipéri. Promovimi i saj si si njé strategji fitimprurése
biznesi dhe jo si filantropi korporative, do mund té ishte hapi fillestar. Rekomandime
té tjera t€ autorit pérfshijné:

i. Integrimi i kritereve té CSR-sé né prokurimin publik (gjithashtu kur financohet

nga donatorét ndérkombétaré) dhe vendosja e njé shembulli si praktika mé
e miré dhe nisja e konsumatorit pér ‘rritje té zgjuar, té géndrueshme dhe
gjithépérfshirése.

ii. Shpérblim i praktikave mé té mira me pérfitime tatimore, njohje dhe promovim

financiar dhe jofinanciar.

Konkluzionet e nxjerra theksojné faktin se Shqipéria duhet t& miratojé, heré pas
here, njé sjellje strategjike dhe ndérkombétare pér rritjen e pérpjekjeve mbarékombétare
pér futjen e mallrave shqiptare né tregun europian. N&é pércaktimin e késaj sjelljeje, té

gjithé aktorét e mundshém té brendshém dhe t€ jashtém, duhet t& pérfshihen maksimalisht.
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Roli kryesor i1 pérket qeverisé shqiptare dhe njékohésisht partnerit té saj, biznesit. Duke
ndjekur parimet e kétij “sjelljeje strategjike”, geveria pérmes nj€ procesi gjithépérfshirés
duhet té hartojé strategji té€ reja zhvillimi pér zhvillimin e fushave t€ ndryshme dhe

njékohésisht t€ sigurojé koordinim maksimal midis tyre.

6.4 Limitimet e studimit dhe sugjerime pér kérkime té ardhshme

(1) Ky kérkim pérfshin té disa limitime. Kufizimi 1 madh i kétij studimi &shté
se pyetésori €shté veté-vierésues dhe do té ishte shumé naiv té€ supozohet
se t& gjithé t€ anketuarit u jané pérgjigjur pyetjeve hapur apo jo. Si¢ v€ né
dukje Hammond (2006), nése té anketuarit nuk i jané pérgjigjur pyetjeve
me ndershméri, atéheré rezultatet nuk mund té jené njé pasqyrim i vérteté i
popullsisé. Sidoqofté, aplikimi i metodave t€ shumta kérkimore na ndihmoi t&
shmangnim paragjykimet e mundshme.

(ii) Mungesa e aksesit €shté nj€ tjetér limitim, pasi véshtirésia né bashképunimin
e kompanive, t€ cilésuara si pérfagésuese, ka qéné e konsiderushme gjaté kétij
studimi. Mbledhja e t€ dhénave u kufizua n€ disa qytete relativisht t€ médha né
Shqipéri, pasi u hasén kufizime gjat€ mbledhjes s€ t€ dhénave. Pér rrjedhojé,
mostra mund té kishte qéné mé e madhe dhe ndoshta mé pérfagésuese.
Sidoqofté, me zgjatjen mé tepér né€ kohé t& kétij studimi u arrit edhe pasja e
mostrés pérqafésuese.

(111) Gjithashtu, variablat jané matur vetém nén kéndvéshtrimin e raportuar té
pjesémarrésve, nuk &shté vlerésuar né ményré direkte efektiviteti 1 kétyre
variablave, si dhe nuk éshté pércaktuar niveli né t€ cilin kané ndikuar si

ndaj njéri tjetrit. Pra, &shté paré vetém lidhje shkakésore, jo marrédhénie as
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nivel shpjegimit t€ variablave ndérmjet njéri tjetrit. Gjithashtu, edhe masa e
ndikimit t€ variablit t€ pavarur n€ variablat e varur nuk éshté matur. Gjithashtu,
nuk jané konsideruar variabla mé t& gjeré sesa ato né nivelin e perceptuar té
pjesémarrésit, pérfshiré kétu ndikimin e kontekstit né¢ té cilin zhvillohet ky

studim.

(iv) Dykuptimésia e mundshme e pyetjeve té€ pyetésoréve, edhe pse rezultoi nga

)

analizat njé pyetésor i besueshém, ka hapésira pér diskutime. Gjithashtu, duke
pasur “frikén” se sesi mund t€ pérdoreshin t€ dhénat e pyetésorit kompanité
mund t€ kené hezituar t€ pérgjigjen né ményré reale, duke menduar se
realisht kéto pyetésoré mund t€ influencojné né veprimtarin€ e tyre apo né
marrédhéniet e tyre me pronarét, pasi kané qéné kryesisht menaxheré g€ jané
pérgjigjur, dhe pérgjegjésia do t& ishte mbi ta.

Kufizimet e lidhura me problemet statistikore q€ vijné si pasojé e t€ dhénave;
pér variablat kualitative subjektiviteti pérbén problem, sidomos kur marrim
parasysh kontekstin e sjelljes né Shqipéri dhe ndikimin e efektit té& vézhguesit

mbi té.

(vi) Ky studim nuk éshté shtriré né kohé té ndryshme. Njé studim g€ shtrihet né

disa periudha periodike periodike do t&€ shtonte lehtésiné e kétij kérkimi né
funksion té efikasitetit né pércaktimin e synimeve t& kétij studimi. Gjithashtu,
pjesémarrésit e pérfshiré né kété studim ishin 163 biznese t€ vogla dhe té
mesme shqiptare t€ industrive t€ ndryshme. Por krahasuar me numrin e
bizneseve shqiptare né total, pérfagésimiimostrés mund té jeté i diskutueshém.
Mund té thuhet se njé mé i madh do t€ kishte ndihmuar pér té béré njé analizé

mé t€ sakté. Gjithashtu, fakti qé vetém analiza pérshkruese &shté pérdorur
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mund t€ kufizojé, analiza t€ tjera do t€ ishin t&€ mundshme nése t& dhénat ishin

parametrike.

Secili nga kéto limitime ofron njé drejtim t€ mundshém pér kérkimet e ardhshme.
Mund t€ pérdoren mé tepér sesa njé pyetésor ose instrumenté té tjeré matés. Mundet
g€ mes kétyre variabla t& ndértohen marrédhénie korrelative dhe t€ shihet sesi ndikojné
njéra tjetrén, ose mund t& konsiderohen variabla té tjeré t€ varur. N& kété€ ményré mund
té kemi té tjera rezultate apo konkluzione q€¢ mund té€ jené mé ndihmuese né zgjidhjen
e pyetjeve kérkimore. Mundet qé¢ t€ evidentohen edhe njé€ varietet 1 gjeré faktorésh qé
ndikojné né gadishmériné apo nivelin e pérgatitjes sé bizneseve shqiptare pér tregun e

ardhshém Europian.
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HTOJCAT

SHTOJCA 1: PYETESORI I KERKIMIT

Pyetésor

Sfidat e Bizneseve Shqiptare né Tregun e Ardhshém Europian

I nderuar 1 Intervistuar,

Ju falenderojmé pér kohén g€ na ofruat pér t’iu pérgjigjur pyetjeve t€ méposhtme, té
cilat do té pérdoren pér géllime studimi. Qé&llimi 1 kétij studimi &shté hulumtimi i aspekteve
t¢ ndryshme qé lidhen me sfidat, avantazhet dhe disavantazhet, konkurrueshméring,
pérgatitjen si dhe perspektivat zhvillimore t€ bizneseve shqiptare né tregun e ardhshém
Europian. Kompania juaj éshté pérzgjedhur pér t€ qéné pjesé e kétij studimi sepse ajo
reflekton karakteristikat e interesit, t€ cilat ky studim i ka si qéllim pér t’i vlerésuar.
Pyetjet né vijim do t&é kérkojné mendimin tuaj pér ¢éshtjet q¢ lidhen me menaxhimin né
kontekst t€ aktiviteteve dhe veprimtarisé tuaj.

Konfidencialiteti 1 pérgjigjeve tuaja do té ruhet.

Bashképunimi juaj n€ plotésimin e kétij pyetésori vlerésohet shumé. Faleminderit

pér mbéshtetjen!

Pyetésori ka 6 fage duke pérfshiré dhe kété.
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Sqarim: Ju lutem lexojini pyetjet me kujdes dhe vendosni njé shenjé dalluese né€ kuadratin pérkrah kategorive.

Seksioni 1: Informacioni demografik i kompanisé tuaj

Data e plotésimit té pyetésorit / 2017

Emri i kompanisé: (Opsionale)

Sektori i Industrisé:

Prania (vite) juaj né treg: L Mépakse 1 vitL_1-5viteL_ 510 vite L_ mbi 10 vite

L_ Shpk (Shoqéri me pérgjegjési t€ kufizuar) L Sha (Shogeri Aksionere)

Statuti ligjor i kompanise: L Tetér

Seksioni i 2: Menaxhimi dhe Trajnimet

1. Sa punonjés ka kompania juaj né kéto momente?
__ 1- 9 punonjés __ 10— 49 punonjés L_ 50 - 250 punonjés __ Mbi 250 punonjés

2. A éshté kompania juaj biznes familjar? (biznes familjar konsiderohet kur shumica e aksioneve zotérohet nga
anétaré € s¢ njéjtés familje)

LPO LJO
3. Cili éshté formimi akademik i menaxheréve tuaj?
L Arsim bazé L Arsim i larté L_ Studim pasuniversitar (Master, Doktoraturé, etj)
4. Gjaté 12 muajve té fundit a keni zhvilluar trajnime pér personelin, nése po ku jané zhvilluar?
L Jashté vendit t& punés | N& vendin e punés L Té dyja bashké L Nuk jané zhvilluar
5. Gjaté 12 muajve té fundit a jané zhvilluar trajnime pér menaxherét, nése po ku jané zhvilluar?
L Jasht vendit t&¢ punds L N& vendin e punés L_ T& dyja bashké __ Nuk jané zhvilluar
6. Nése jané zhvilluar trajnime né cilat fusha ishin ato?

L Né lidership/menaxhim L Né marketing & shitje | N&IT & Teknologji L Né sisteme sigurie dhe
shéndeti

L_Teknike, praktike ose né L Aftési pune né ekip L Té tjera
puné specifike
7. Né rast se jané zhvilluar trajnime nga kush jané implementuar?

L Nga kompani private L_ Nga Universitet L T& tjerd

Seksioni i 3: Zhvillimi i biznesit

8. A éshté informuar kompania juaj nga institucione té ndryshme qeveritare (bashki, prefektura, komuna,
institucione europiane) pér mundésiné e pérfitimeve nga grantet dhe fonde europiane té zhvillimit té biznesit?

L_PO L_JO

9. A keni dijeni qé ekzistojne grante Europiane pér zhvillimin e biznesit? _ PO LJO
10. A ka pérfituar kompania juaj ndonjé grant Europian pér zhvillimin e biznesit?

L_PO L_JO L Nukedi

11. A do té déshironit té kishit informacion té rregullt zyrtar nga institucionet pér grantet Europiane té
zhvillimit té biznesit?

PO L_JO __Nukedi
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12. A do té déshironit té pérfitonit njé grant europian pér zhvillimin e biznesit?
_PO L_JO __Nuk e di
13. A planifikon kompania juaj té zhvilloje ndonjé nga aktivitetet e méposhtme pér 2-3 vitet e ardhshme?

Mund té zgjidhni mé shumé se njé alternativé

L T& rrisé qarkullimin vjetor L_ Té zhvillojé aftesité e L_T& zhvilloje aftesité L T& punesojé mé
duke hapur tregje té reja personelit udhéheqése t€ menaxheréve  shumé personel
__ T& minimizoje kostot duke L Té zhvillojé dhe t€ hedhé né __ Asnjé nga kéto

rritur produktivitetin e stafit  treg produkte/shérbime té reja
14. A ka kompania juaj njé plan biznesi formal té shkruar? Nése po, a pérditésohet vazhdimisht?

__PO- Ka dhe pérditésohet L PO- Ka, por nuk __JO-Nukkanjéplan L Nuk kam informacion
pérditésohet biznesi t€ shkruar

Seksioni i 4: Aspekti financiar i kompanisé

15. Sa ka qéné né vitin e fundit qarkullimi vjetor i kompanisé (Euro)?

__<2milion  L_2-10 Milion L_ 10 - 50 Milion
16. Gjaté vitit té fundit a keni pasur rritje né qarkullimin vjetor krahasuar me njé vit mé paré?

_PO __JO L_NJESOIJ
17. Nése keni pasur rritje né qarkullim sa ka qéné péraférsisht pérqindja e rritjes? %

18. Nése keni pasur rénie né qarkullimin vjetor sa ka qéné péraférsisht pérqindja e rénies? %

19. Si i konsideroni marrédhéniet tuaja me bankat?

__ Shumé t& L_ T& mira __Astémiraas L Tédobéta __Shumété¢ L Nuk aplikohet
mira té kéqia dobéta
20. A keni kérkuar kapitale financiare pér té zhvilluar biznesin tuaj gjaté vitit té fundit? _PO  __JO

21. A ka kompania juaj momentalisht hua bankare ose a po planifikon té marré gjaté vitit té ardhshém?
LPO L_JO

22. Nése do té gjeni kapitale finaciare, né cilat aktivitete do t’i investoni pér vitin e ardhshém?

L Cashflow __Blerje toke ose _ Pérmirésimose L Blerje makinerie L Kérkim &
objekti rikonstruksion objekti pajisje Zhvillim
L Trajnim dhe L Pér t& bleré njé __Marketing L Tjetér
zhvillim t€ personelit biznes tjetér
23. Cfaré lloj financimi jeni duke kérkuar?
L Kredi Bankare L Overdraft __ Grant L Leasing L Tjetér
24. Nése ju éshté refuzuar ky financim, ka ardhur pér arsye se:
L Banka ka vendosur ta refuzojé | Kushtet e pérgjithshme té bankeés L Tjetér
kérkesén tuaj ishin t€ papranueshme pér ju
25. Sa i réndésishém ishte pér biznesin fondi i kérkuar?
_Shuméi L Iréndésishém L Neutral LJoi L Aspaki L Nukedi
réndésishém réndésishém réndésishém

26. A e kérkuat kété kredi vetém né bankat me té cilat keni bashképunime tashmé?

PO L_JO
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27. Nése ju refuzua financimi, a provuat burime té tjera?
L.PO L_JO

28. A funksionuan kéto burime té tjera?

L_PO L_JO

29. Sa ishte madhésia e vlerés sé kérkuar hua (Euro)?

L nén24,999 L midis 25,000-49,999 | midis 49,999-99,999 L midis 100,000-249,999 L mbi 250,000

Seksioni i 5: Sfidat, Barrierat dhe Perspektiva Europiane

30. A mendoni se kompania juaj éshté gati té konkurrojé né tregun e ardhshém Europian?

L_PO L_JO L Nuk e di
31. A mendoni se cilésia e produkteve/shérbimeve tuaja i plotéson nevojat e konsumatoréve Europiané?
L_PO LJO L Pjesérisht

32. Sipas jush, cilat jané disa nga barrierat pér zhvillimin dhe suksesin e biznesit tuaj pér té qéné
konkurrues né tregun Europian?

Mund té zgjidhni mé shumé se njé alternativé

__ Situata L Burimet L_ Cash Flow L_Politika | Rekrutimii L Kapacitetet
Ekonomike Financiare fiskale stafit Prodhuese
__Regulloret dhe | Konkurrencae | Mungesée | Teknologjia | Nuk kam L T& tjera
legjislacioni tregut expertiz€s dhe  dhe Makinerité opinion
Europian aftésive
manaxheriale

33. Cilat nga kategorité e taksave besoni se jané mé shumé barriera pér suksesin dhe zhvillimin e biznesit?

L Taksa e Biznesit L Taksa Lokale/Vendore L Taksa mbi Fitim L_TVSH-ja
L_Kontributet e Sigurimeve | Taksa e Automjeteve L Taksa/Aksiza e L_Té tjera
Shoqérore Karburanteve

Seksioni i 6: Mjedisi dhe Pérgjegjésia Sociale

34. A ka ndérmarré kompania juaj gjaté 12 muajve té fundit iniciativa né mbrojtje t& mjedisit? (pér
shémbull: reduktimin e energjisé s¢ konsumuar, karburanteve, zvogélimin e ndotjes nga mbeturinat, zévéndesim
me produkte t€ ricilkuara, etj)

L PO- Kemi ndérmarré shumé hapa L PO- Kemi ndérmarré disa hapa L JO — Asgjé

35. Cilat nga aktivitetet e pérshkruara mé poshte do té ndérmerrni gjaté 12 muajve té ardhshém pér té
mbrojtur mjedisin?

Do béjmé mé shumé | Do b&jmé aq sa L Do béjmé mé pak sesa  __ Nuk e di
sesa aktualisht pér aktualisht pér mbrojtjen ¢ aktualisht pér mbrojtjen ¢
mbrojtjen e mjedisit mjedisit mjedisit

36. Pse nuk mund té béni shumé sesa beni aktualisht pér mbrojtjen e mjedisit?

L Kam béré __ Nuk kam __ Kushton pért¢ L Kérkohet L Nuk éshté né
mjaftueshém deri sot  kohé béré ndryshimet leje/autorizim nga pérgjegjésing time
institucionet mjedisore

Seksioni i 7: Eksportet
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37. Ai tregton kompania juaj produktet ose shérbimet e saj jashté tregut shqiptar?
__PO L_JO

38. Nése tregtoni jashté Shqipérisé atéheré cilat jané tregjet né té cilét operoni aktualisht?

__ Ballkan L Bashkimi Europian L Lindje e Mesme L Tjetér
39. Cilat jane disa prej sfidave ose barrierave me té cilat pérballeni pér eksportimin né Europé?
L Nuk éshté pjesé ¢ L Nuk kemi L Kemi véshtirési L Kemi véshtirési | Kemi friké nga
planit t& biznesit t& ~ informacion sesit€  pér € gjetur klienté  pér té identifikuar pagesat
kompanisé eksportojmé t€ huaj shanset problematike
__ Eshté me shumé | Na mungon L Kushton shumé | Nuk ofrojmé L Tjetér
risk eksperienca dhe produkte/shérbime

koha pér eksport né tregun

Europian

40. A planifikoni té filloni té tregtoni dhe té licensoni produktet/shérbimet tuaja né tregun Europian pér 1 -
3 vitet e ardhshme?

_PO L_JO

41. A ka pasur kérkesa kompania juaj pér té tregtuar produktet/sherbimet né tregjet Europiane?
PO LJO

42. A mendoni se produkti/shérbimi qé ju ofroni mungon (ose éshté i rrallé) né tregjet Europiane?
__PO L_JO __Nuk e di

Seksioni i 8: Teknologjia dhe Inovacioni

43. A ka kompania juaj fage né internet (website)? L_ PO LJO

44. A perdor eKipi juaj i shitjes né kompaniné tuaj sisteme kompjuterike né terren, pér menaxhimin e
aktiviteteve tregtare lidhur me klientit si¢ jane shitjet, faturimi etj? (Sistemet kompjuterike mund t€ jene
Laptop, palmtop, handheld PC etj.)

PO L_JO

45. A mendoni se i keni pérmirésuar né ményré té kénagshme produktet/shérbimet tuaja gjaté 12 muajve té
fundit? L_PO L_JO

46. a Nése po cilét tregues keni pérdorur pér matjen e kétij pérmirésimi?
_ Shitjet L Pérséritjet e blerjeve __Shpenzimet L Tjetér
47. Cilén nga teknikat e méposhtme pérdorni pér dizenjimin e produkteve/shérbimeve tuaja?

__ Zbatojme standartet ndérkombétare L_Tideojmé dhe krijojmé veté

Seksioni i 9: Struktura organizative e kompanisé

48. Ju lutem zgjidhni té gjitha departamentet qé ka kompania juaj aktualisht.

__ Departament L Departament __Departament ~ __ Departament | Departament
Marketing Finance Blerje Shitje Burimesh Njerézore
_ Departament L Departament _Bord Drejtorésh | Asnjé L né nuk operojmé
Prodhimi/Shérbimi Kérkim & Zhvillim (ekzekutivésh) me strukturé
(Inovacioni) departamenti

49. A keni béré ndryshime né strukturén organizative gjaté 3 viteve té fundit?
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LPO L_JO
50. A mendoni se duhet té béni ndryshime strukture né té¢ ardhmen?
PO LJO

Seksioni i 10: Té dhéna té tjera

Té dhénat do t€ pérdoren vetém pér nevojat e kérkimit dhe hulumtimit rreth biznesit dhe nuk do té ofrojmé asnjé
informacion qé mund t€ identifikojé persona apo biznese, informacioni juaj do t€ mbetet konfidencial.

Pozicioni juaj né kompani:

Gjinia e personit: | Femér L Mashkull

Deklarojmé se pyetésori u zhvillua brenda rregullave t€ “MRS Code of Conduct”

Nénshkrimi:

JU FALEMINDERIT!
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SHTOJCA 2: TABELAT E FREKUENCAVE

Cili éshté formimi akademik i menaxheréve tuaj?

. Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Arsim Baze 4 2.5 2.5 2.5
Arsim i larte 74 454 46.0 48.4
Valid
Studim pasuniversitar 83 50.9 51.6 100.0
Total 161 98.8 100.0
Missing Missing 2 1.2
Total 163 100.0

Gjaté 12 muajve té fundit a keni zhvilluar trajnime pér personelin, nése po ku jané zhvilluar?

Frequency | Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Jashte vendit té punes 6 3.7 3.7 3.7
Ne vendin e punes 98 60.1 60.9 64.6
Valid Te dyja bashke 13 8.0 8.1 72.7
Nuk jane zhvilluar 44 27.0 27.3 100.0
Total 161 98.8 100.0
Missing 99 2 1.2
Total 163 100.0

Gjaté 12 muajve té fundit a jané zhvilluar trajnime pér menaxherét, nése po ku jané zhvilluar?

. Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent
Percent
0 1 .6 .6 .6
Jashte vendit t€ punes 15 9.2 9.3 9.9
Ne vendin e punes 60 36.8 37.3 47.2
Valid -
Te dyja bashke 33 20.2 20.5 67.7
Nuk jane zhvilluar 52 31.9 323 100.0
Total 161 98.8 100.0
99 1 .6
Missing System 1 .6
Total 2 1.2
Total 163 100.0
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Gjaté 12 muajve to fundit a keni zhvilluar trajnime pér personelin, nése po ku jané zhvilluar?

Cumulati
Sektori kodet Frequency Percent | Valid Percent HIHRAtve
Percent
Jashte vendit té punes 1 8.3 83 8.3
Ne vendin e punes 8 66.7 66.7 75.0
Ndertim | Valid Te dyja bashke 1 8.3 83 83.3
Nuk jane zhvilluar 2 16.7 16.7 100.0
Total 12 100.0 100.0
Jashte vendit t€ punes 2 4.0 4.0 4.0
Ne vendin e punes 27 54.0 54.0 58.0
Tregti Valid Te dyja bashke 5 10.0 10.0 68.0
Nuk jane zhvilluar 16 32.0 32.0 100.0
Total 50 100.0 100.0
Hoteleri, Ne vendin e punes 33 58.9 58.9 58.9
bar, Valid Nuk jane zhvilluar 23 41.1 41.1 100.0
restorant Total 56 100.0 100.0
Jashte vendit t€ punes 1 7.7 7.7 7.7
Ne vendin e punes 9 69.2 69.2 76.9
Sherbim | Valid Te dyja bashke 1 7.7 7.7 84.6
Nuk jane zhvilluar 2 15.4 15.4 100.0
Total 13 100.0 100.0
Jashte vendit té punes 2 20.0 22.2 222
) Ne vendin e punes 6 60.0 66.7 88.9
Prodhim Valid :
Te dyja bashke 1 10.0 11.1 100.0
dhe
perpunim Total 9 90.0 100.0
Missing |99 1 10.0
Total 10 100.0
Valid Ne vendin e punes 6 85.7 100.0 100.0
Sherbi
TEOIME I Missing |99 1 14.3
informatike
Total 7 100.0
Ne vendin e punes 9 60.0 60.0 60.0
Te dyja bashke 5 333 333 933
Te tjera Valid
Nuk jane zhvilluar 1 6.7 6.7 100.0
Total 15 100.0 100.0
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Gjaté 12 muajve to fundit a jané zhvilluar trajnime pér menaxherét, nése po ku jané zhvilluar?

Cumulati
Sektori kodet Frequency Percent | Valid Percent HIHRAtve
Percent
Jashte vendit t€ punes 1 8.3 8.3 8.3
INe vendin e punes 7 58.3 58.3 66.7
Ndertim  [Valid Te dyja bashke 1 8.3 83 75.0
Nuk jane zhvilluar 3 25.0 25.0 100.0
Total 12 100.0 100.0
Jashte vendit t€ punes 4 8.0 8.0 8.0
Ne vendin e punes 15 30.0 30.0 38.0
Tregti Valid Te dyja bashke 12 24.0 24.0 62.0
INuk jane zhvilluar 19 38.0 38.0 100.0
Total 50 100.0 100.0
Jashte vendit té punes 4 7.1 7.3 7.3
INe vendin e punes 23 41.1 41.8 49.1
Hoteleri, |Valid Te dyja bashke 3 5.4 55 54.5
bar, Nuk jane zhvilluar 25 44.6 45.5 100.0
restorant Total 55 98.2 100.0
Missing (99 1 1.8
Total 56 100.0
Jashte vendit té punes 3 23.1 23.1 23.1
Ne vendin e punes 5 38.5 38.5 61.5
Sherbim  [Valid Te dyja bashke 4 30.8 30.8 923
Nuk jane zhvilluar 1 7.7 7.7 100.0
Total 13 100.0 100.0
' Jashte vendit t&€ punes 1 10.0 10.0 10.0
Prodhim ) INe vendin e punes 4 40.0 40.0 50.0
dhe Valid -
. Te dyja bashke 5 50.0 50.0 100.0
perpunim
Total 10 100.0 100.0
Jashte vendit té punes 2 28.6 28.6 28.6
[Ne vendin e punes 2 28.6 28.6 57.1
Sherbime ) ;
. . [Valid Te dyja bashke 2 28.6 28.6 85.7
informatike
Nuk jane zhvilluar 1 14.3 14.3 100.0
Total 7 100.0 100.0
Ne vendin e punes 5 333 35.7 35.7
) Te dyja bashke 6 40.0 429 78.6
Valid
) INuk jane zhvilluar 3 20.0 21.4 100.0
Te tjera
Total 14 93.3 100.0
Missing (99 1 6.7
Total 15 100.0
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Né lidership/menaxhim

Frequency Percent Valid Percent Cl;r::;::tve
Po 29 17.8 17.9 17.9
Valid Jo 133 81.6 82.1 100.0
Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0
Aftési pune né ekip
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Po 37 22.7 22.8 22.8
Valid Jo 125 76.7 77.2 100.0
Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0
Teknike, praktike ose né puné specifike
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Po 44 27.0 27.2 27.2
Valid Jo 118 72.4 72.8 100.0
Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0
Né sisteme sigurie dhe shéndeti
Frequency Percent Valid Percent Cl;f:::rive
Po 2 1.2 1.2 1.2
Valid Jo 160 98.2 98.8 100.0
Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0
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Né IT & Teknologji

: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent

Po 15 9.2 9.3 9.3
Valid Jo 147 90.2 90.7 100.0

Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0

Né marketing & shitje
Frequency Percent Valid Percent  [Cumulative Percent|

Po 35 21.5 21.6 21.6
Valid Jo 127 77.9 78.4 100.0

Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0

Né rast se jané zhvilluar trajnime nga kush jané implementuar?
. Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Nga kompani private 58 35.6 51.3 51.3
) Nga universitetet 1 .6 9 52.2

Valid

3 54 33.1 47.8 100.0

Total 113 69.3 100.0
Missing Missing 50 30.7
Total 163 100.0

A éshté informuar kompania juaj nga institucione to ndryshme geveritare (bashki, prefektura,

komuna,
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent

Po 11 6.7 6.8 6.8
Valid Jo 150 92.0 93.2 100.0

Total 161 98.8 100.0
Missing 99 2 1.2
Total 163 100.0

186



A keni dijeni qé ekzistojne grante Europiane pér zhvillimin e biznesit?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Po 107 65.6 66.9 66.9
Valid Jo 53 32.5 33.1 100.0
Total 160 98.2 100.0
Missing 99 3 1.8
Total 163 100.0
A ka pérfituar kompania juaj ndonjé grant Europian pér zhvillimin e biznesit?
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Po 4 2.5 2.5 2.5
Valid Jo 149 91.4 92.0 94.4
Nuk e di 9 5.5 5.6 100.0
Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0

A do té déshironit té kishit informacion té rregullt zyrtar nga institucionet pér grantet Europiane?

. Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 113 69.3 70.6 70.6
. Jo 38 233 23.8 94.4
Valid -
Nuk e di 9 5.5 5.6 100.0
Total 160 98.2 100.0
Missing Missing 3 1.8
Total 163 100.0

A ka kompania juaj njé plan biznesi formal to shkruar? Nése po, a pérditésohet vazhdimisht?

Frequency | Percent [Valid Percent Cumulative
Percent
Po ka dhe perditesohet 126 77.3 81.3 81.3
Po ka por nuk perditesohet 10 6.1 6.5 87.7
Valid Jo nuk ka njé plan biznesi t& shkruar 12 7.4 7.7 95.5
Nuk kam informacion 7 43 4.5 100.0
Total 155 95.1 100.0
Missing 99 8 4.9
Total 163 100.0
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Sa ka qéné né vitin e fundit qarkullimi vjetor i kompanisé (Euro)?

: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent

nen 2 milion 101 62.0 63.1 63.1

2-10 milion 44 27.0 27.5 90.6
Valid

10-50 milion 15 9.2 9.4 100.0

Total 160 98.2 100.0
Missing 99 3 1.8
Total 163 100.0

Gjaté vitit té fundit a keni pasur rritje né qarkullimin vjetor krahasuar me njé vit mé paré?

: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 95 58.3 59.7 59.7
Jo 24 14.7 15.1 74.8
Valid
2 40 24.5 25.2 100.0
Total 159 97.5 100.0
Missing 99 4 2.5
Total 163 100.0
Nése keni pasur rritje né qarkullim sa ka qéné péraférsisht pérqindja e rritjes?
; Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
77 47.2 47.2 47.2
0.08% 1 .6 .6 47.9
1-2% 2 1.2 1.2 49.1
1% 1 .6 .6 49.7
10-15% 1 .6 .6 50.3
10% 21 12.9 12.9 63.2
12% 1 .6 .6 63.8
Valid
14% 1 .6 .6 64.4
15% 2 1.2 1.2 65.6
16% 1 .6 .6 66.3
2-3% 1 .6 .6 66.9
2-3% 2 1.2 1.2 68.1
2% 6 3.7 3.7 71.8
20% 6 3.7 3.7 75.5
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: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
200% 1 .6 .6 76.1
25.9% 1 .6 .6 76.7
3% 9 5.5 5.5 82.2
30% 4 2.5 2.5 84.7
4.5% 1 .6 .6 85.3
4% 5 3.1 3.1 88.3
Valid
40% 2 1.2 1.2 89.6
5-7% 2 1.2 1.2 90.8
5% 9 5.5 5.5 96.3
7% 4 2.5 2.5 98.8
8% 2 1.2 1.2 100.0
Total 163 100.0 100.0
Si i konsideroni marrédhéniet tuaja me bankat?
: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
0 1 .6 i i
shume t€ mira 30 18.4 19.7 20.4
te mira 46 28.2 30.3 50.7
as t€ mira as té keqia 47 28.8 30.9 81.6
Valid
te dobeta 2 1.2 1.3 82.9
shume té dobeta 1 .6 7 83.6
Nuk aplikohet 25 15.3 16.4 100.0
Total 152 93.3 100.0
Missing 99 11 6.7
Total 163 100.0

Nése keni pasur rénie né qarkullimin vjetor sa ka qéné péraférsisht pérqindja e rénies?

: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent

145 89.0 89.0 89.0

2% 6 3.7 3.7 92.6

Valid 20% 1 .6 .6 93.3
3-4% 1 .6 .6 93.9

3% 4 2.5 2.5 96.3
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Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
4% 1 .6 96.9
40% 1 .6 97.5
5-10% 1 .6 98.2
Valid
5% 2 1.2 99.4
9% 1 .6 100.0
Total 163 100.0 100.0
Pse nuk mund té béni shumé sesa beni aktualisht pér mbrojtjen e mjedisit?
Frequency Percent | Valid Percent Cl;?ilzive
Kam bere mjaftueshem deri sot 12 7.4 8.2 8.2
Nuk kam kohe 11 6.7 7.5 15.8
Kushton per té bere ndryshimet 33 20.2 22.6 38.4
Valid E;:;l;)sl:)erte leje nga instutucionet 15 15 24.0 2.3
Nuk eshte né pergjegjesine time 55 33.7 37.7 100.0
Total 146 89.6 100.0
99 16 9.8
Missing System 1 .6
Total 17 10.4
Total 163 100.0
A keni kérkuar kapitale financiare pér té zhvilluar biznesin tuaj gjaté vitit té fundit?
Frequency Percent Valid Percent Cl;f::::litve
Po 34 20.9 21.3 213
Valid Jo 126 77.3 78.8 100.0
Total 160 98.2 100.0
Missing Missing 3 1.8
Total 163 100.0
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A ka kompania juaj momentalisht hua bankare ose a po planifikon té marré gjaté vitit té

ardhshém?
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent

Po 23 14.1 14.5 14.5
Valid Jo 136 83.4 85.5 100.0

Total 159 97.5 100.0
Missing Missing 4 2.5
Total 163 100.0

A ka ndérmarré kompania juaj gjaté 12 muajve té fundit iniciativa né mbrojtje té mjedisit?

. Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent
Percent
Po, kemi ndermarre shume hapa 7 4.3 4.3 4.3
Po, kemi ndermarre disa hapa 63 38.7 38.7 429
Valid -
Jo, asgje 93 57.1 57.1 100.0
Total 163 100.0 100.0

Cilat nga aktivitetet e pérshkruara mé poshte do té ndérmerrni gjaté 12 muajve té ardhshém pér té

: Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent
Percent
0 1 .6 .6 .6
Do t€ bej h
0 ¢ beyme me SIume sesa 96 58.9 61.1 61.8
aktualisht per mbrojtjen e mjedisit
Valid Do bej ktualisht
o ? e':Pne o s.a a. .ua St pet 13 8.0 8.3 70.1
mbrojtjen e mjedisit
Nuk e di 47 28.8 29.9 100.0
Total 157 96.3 100.0
Missing 99 6 3.7
Total 163 100.0
A ka kompania juaj faqe né internet (website)?
; Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 117 71.8 72.7 72.7
Valid Jo 44 27.0 27.3 100.0
Total 161 98.8 100.0
Missing 99 2 1.2
Total 163 100.0
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A mendoni se i keni pérmirésuar né ményré té kénaqshme produktet/shérbimet tuaja gjaté 12

muajve té
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Po 154 94.5 95.1 95.1
Valid Jo 8 4.9 4.9 100.0
Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0
Nése po cilét tregues keni pérdorur pér matjen e kétij pérmirésimi?
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
0 1 .6 7 7
Shitjet 74 454 49.7 50.3
. Perseritjet e blerjeve 4 2.5 2.7 53.0
Valid -
Shpenzimet 14 8.6 9.4 62.4
tjeter 56 344 37.6 100.0
Total 149 91.4 100.0
99 13 8.0
Missing System 1 .6
Total 14 8.6
Total 163 100.0

A mendoni se kompania juaj éshté gati té konkurrojé né tregun e ardhshém Europian?

: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent

Po 125 76.7 76.7 76.7

Jo 23 14.1 14.1 90.8

Valid

2 15 9.2 9.2 100.0
Total 163 100.0 100.0

A mendoni se cilésia e produkteve/shérbimeve tuaja i plotéson nevojat e konsumatoréve Europiané?

: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent

Po 133 81.6 81.6 81.6

Jo 8 4.9 4.9 86.5
Valid 2 20 12.3 12.3 98.8

Pjeserisht 2 1.2 1.2 100.0

Total 163 100.0 100.0
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Situata Ekonomike

C lati
Frequency Percent Valid Percent Hmuative
Percent
Po 65 39.9 39.9 39.9
Valid Jo 98 60.1 60.1 100.0
Total 163 100.0 100.0
Burimet Financiare
C lati
Frequency Percent Valid Percent Hmative
Percent
Po 24 14.7 14.7 14.7
Valid Jo 139 85.3 85.3 100.0
Total 163 100.0 100.0
Cashflow
C lati
Frequency Percent Valid Percent HmUatve
Percent
Valid Jo 163 100.0 100.0 100.0
Politika fiskale
. Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 37 22.7 22.7 22.7
Valid Jo 126 77.3 77.3 100.0
Total 163 100.0 100.0
Rekrutimi i stafit
. Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 14 8.6 8.6 8.6
Valid Jo 149 91.4 91.4 100.0
Total 163 100.0 100.0
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Kapacitetet Prodhuese

: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 33 20.2 20.2 20.2
Valid Jo 130 79.8 79.8 100.0
Total 163 100.0 100.0
Regulloret dhe legjislacioni Europian
Cumulati
Frequency Percent Valid Percent HIHAtve
Percent
Po 12 7.4 7.4 7.4
Valid Jo 151 92.6 92.6 100.0
Total 163 100.0 100.0
Konkurrenca e tregut
Cumulati
Frequency Percent Valid Percent HIHAtve
Percent
Po 81 49.7 49.7 49.7
Valid Jo 82 50.3 50.3 100.0
Total 163 100.0 100.0
Mungesé e expertizés dhe aftésive manaxheriale
Cumulati
Frequency Percent Valid Percent Hmative
Percent
Po 14 8.6 8.6 8.6
Jo 148 90.8 90.8 99.4
Valid
11 1 .6 .6 100.0
Total 163 100.0 100.0
Teknologjia dhe Makinerité
: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 13 8.0 8.0 8.0
Valid Jo 150 92.0 92.0 100.0
Total 163 100.0 100.0
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Nuk kam opinion

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Po 7 4.3 4.3 4.3
Valid Jo 156 95.7 95.7 100.0
Total 163 100.0 100.0
Te tjera
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
159 97.5 97.5 97.5
check bosh 2 1.2 1.2 98.8
Valid check,bosh 1 .6 .6 994
Check,bosh 1 .6 .6 100.0
Total 163 100.0 100.0
Taksa mbi Fitim
Frequency Percent Valid Percent Cl;?::::litve
Po 89 54.6 55.3 55.3
Valid Jo 72 44.2 44.7 100.0
Total 161 98.8 100.0
Missing 99 2 1.2
Total 163 100.0
TVSH-ja
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Po 73 44 .8 45.3 45.3
Valid Jo 88 54.0 54.7 100.0
Total 161 98.8 100.0
Missing 99 2 1.2
Total 163 100.0
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Kontributet e Sigurimeve Shogérore

: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 14 8.6 8.7 8.7
Jo 146 89.6 90.7 99.4
Valid
11 1 .6 .6 100.0
Total 161 98.8 100.0
Missing 99 2 1.2
Total 163 100.0
Taksa e Automjeteve
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 7 4.3 4.3 4.3
Valid Jo 154 94.5 95.7 100.0
Total 161 98.8 100.0
Missing 99 2 1.2
Total 163 100.0
Taksa/Aksiza e Karburanteve
: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 6 3.7 3.7 3.7
Valid Jo 155 95.1 96.3 100.0
Total 161 98.8 100.0
Missing 99 2 1.2
Total 163 100.0
Té tjera
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
161 98.8 98.8 98.8
asnje 1 .6 .6 99.4
\Valid
check,bosh 1 6 .6 100.0
Total 163 100.0 100.0
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A keni béré ndryshime né strukturén organizative gjaté 3 viteve té fundit?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 126 77.3 77.8 77.8
Valid Jo 36 221 22.2 100.0
Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0
A mendoni se duhet té béni ndryshime strukture né té ardhmen?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 134 82.2 82.7 82.7
Valid Jo 28 17.2 17.3 100.0
Total 162 99.4 100.0
Missing 99 1 .6
Total 163 100.0
Departament Marketing
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 40 24.5 24.5 24.5
Valid Jo 123 75.5 75.5 100.0
Total 163 100.0 100.0
Departament Finance
; Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 86 52.8 52.8 52.8
Jo 76 46.6 46.6 99.4
Valid
2 1 .6 .6 100.0
Total 163 100.0 100.0
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Departament Blerje

: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 35 21.5 21.5 21.5
Valid Jo 128 78.5 78.5 100.0
Total 163 100.0 100.0
Departament Shitje
. Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 52 31.9 31.9 31.9
Valid Jo 111 68.1 68.1 100.0
Total 163 100.0 100.0
Departament Burimesh Njerézore
: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 37 22.7 22.7 22.7
Valid Jo 126 77.3 77.3 100.0
Total 163 100.0 100.0
Departament Prodhimi/Shérbimi
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 44 27.0 27.0 27.0
Valid Jo 119 73.0 73.0 100.0
Total 163 100.0 100.0
Departament Kérkim & Zhvillim (Inovacioni)
: Cumulative
Frequency Percent Valid Percent
Percent
Po 3 1.8 1.8 1.8
Valid Jo 160 98.2 98.2 100.0
Total 163 100.0 100.0
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Bord Drejtorésh (ekzekutivésh)

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Po 6 3.7 3.7 3.7
Valid Jo 157 96.3 96.3 100.0
Total 163 100.0 100.0
Asnjé
Frequency Percent Valid Percent Cl;’r::;:;ve
Po 11 6.7 6.7 6.7
Valid Jo 152 933 93.3 100.0
Total 163 100.0 100.0
Ne nuk operojmé me strukturé departamenti
Frequency Percent Valid Percent Cl;r::;:;\]e
Po 65 39.9 39.9 39.9
Valid Jo 98 60.1 60.1 100.0
Total 163 100.0 100.0
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LISTA E BOTIMEVE DHE E KONFERENCAVE
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