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PARATHENIE

Té dashur nxénés té gjimnazit dhe té arsimit t€ mesém té artit

Koncepti i ri i biznesit qé ofrohet né kété tekst shkollor, éshté i realizuar plotésisht
sipas programit mésimoré té Ministrisé sé Arsimit dhe Shkencés nga viti 2015, éshté shkéndija
qé inkurajon procesin e inovacionit dhe edukimit té ideve sipérmarrése duke zbatuar né
teoriné dhe praktikén tuaj té jetesés dhe duke u angazhuar né fushén e inovacionit dhe
sipérmarrésisé né botén globale té bizneset. Népérmjet kétij libri do té shihni sipérmarrésiné
moderne pérmes praktikés si inovacioneve, financave, ideve té biznesit, prezantimi i formave
té reja t€ menaxhimit inovativ né ményré qé té jeni mé té orientuar ekonomikisht gjaté gjithé
jetés suaj pér té prodhuar mallra dhe vendosjen e tyre né tregun vendas dhe ndérkombétar
ose pér té ofruar shérbime konkurruese si brenda dhe jashté vendit.

Njé sipérmarrés i suksesshém éshté i gatshém té marré rreziqe, éshté i motivuar
té keté sukses, nuk dekurajohet nga déshtimi dhe éshté i vendosur té jeté njé hap pérpara
konkurrencés. Pérmes kétij libri dhe teorisé dhe praktikés sé ofruar do té béheni sipérmarrés
konkurrues dhe potencial né ekonominé e Maqedonisé sé Veriut dhe mé gjeré. Motori i rritjes
ekonomike éshté sektori privat, ndérsa shtylla dhe shtytési i sektorit privat jané sipérmarrésit
me kompetenca sipérmarrése dhe menaxheriale. Por, pér té pasur rritje té¢ géndrueshme
ekonomike né nivel mikro dhe makro, duhet té krijojmé njé shoqéri inovative sipérmarrése
té Maqedonisé mé té miré dhe mé konkurruese. Shogéria joné sipérmarrése duhet té
bazohet né kreativitet, inovacion dhe marrja e rrezikut qé ¢on né zbatimin e ideve té reja
dhe té guximshme. Zbatimi i kétyre ideve dhe ideve té reja qé do té dalin nga ju té dashur
nxénés té gjimnazit dhe arsimit té mesém té artit do t'i hapé rrugén industrive té reja, do té
rrisé produktivitetin teknologjik dhe do té gjenerojé rritje ekonomike té géndrueshme dhe
afatgjaté sé pari pér ekonominé e Maqgedonisé sé Veriut dhe mé gjeré.

Eshté veganérisht e réndésishme pér Republikén e Magedonisé qé té investojé né
zhvillimin e sipérmarrésisé dhe menaxhimit té cilésisé né nivel institucional, si dhe né
zhvillimin e kulturés sé tek té rinjté, duke pasur parasysh faktin se sipérmarrjet e vogla
dhe té mesme kané peshé té konsiderueshme né produktin e brendshém bruto (PBB) dhe
tregtiné e jashtme, kurse punésojné njé pérqgindje té¢ madhe té fuqisé punétore né vendin
toné. Sipérmarrjet e vogla dhe té mesme né té cilat mund té punésoheni ndihmojné
zhvillimin ekonomik. Kur e bazojné avantazhin e tyre konkurrues né njohuri, si¢ éshté rasti
me ekonominé e dijes, inovacioni dhe kreativiteti béhen njé faktor vendimtar né aktivitetin
ekonomik, pasi njohurité priren té zhvillohen né njé kontekst real. Me shumé respekt pér ju,
té dashur nxénés, po ju dedikoj kété libér shkollor unik té punuar sipas standardeve dhe
pérvojave botérore dhe té pérshtatur me kushtet dhe ekonominé e Maqgedonisé sé Veriut si
dhe sistemin e arsimit té mesém.

nga autorja



=

Pérmbajtja

KAPITULLI 1.MENAXHIMI | PROCESEVE KREATIVE DHE INOVACIONI......ccvueeeeeeeeiiiieinnn 3
1. PERCAKTIMITMENAXHIMIT cooovoerevceeeeee et seesae s sae s aesasss s s sassssassnssssaesanans 5
2. FUNKSIONET THEMELORE TE MENAXHIMIT ..ot eeeeeseeeee e sees 6
3. NIVELET E MENAXHIMIT DHE HIERARKISE .....vovecveeceeveceeeeeeet e 6

3.1 Menaxhmenti i larté i

3.2 Menaxhmenti i mesém i

33 Menaxhmenti i ulét, 7

3.4 Mbikéqyrési / udhézues i

35 Anétaré té tjeré vartés 7

4. STILETNE MENAXHIM DHE PRAKTIKEN ETYRE......cvurverereriariereeseesesisesseesessssssaesessasssnsnsesansanss 8
4.1 Stili autokratik . 9

42 Stili dashamirés 9

43 Stili konsultativ., 9

44 Stili pjesémarrés . 10

45 Konsensusi ose stili demokratik 10

46 Laissez-faire ose stil liberal 10

5. DETYRAT KRYESORE PER DREJTIMIN E BIZNESIT.......veververererereeienaneesinseseesessenessassseesesssnenen N
5.1 Marketingu , n

5.2 Prodhimi, 12
5.2 MRP Il — planifikimi afatshkurtér i prodhimit 13

522 MRP Il — krijimi i porosive dhe pasqyra e furnitoréve . 13

523 MRP Il — krijimi i urdhrave té punés nga plani afatshkurtér 13

53 Menaxhimi dhe burimet njerézore . 14

54 Planifikimi dhe analiza financiare , 15

55 Rregullimi ligjor pér biznesin . 16

6. INOVACIONI, PROCESI DHE LLOJET E INOVACIONIT ....ceveneeeereeeeeeererereeererereeereeenenneneenee .19
6.1 Inovacioni, 19

6.2 Procesi i inovacionit 20

6.3 Llojet e inovacionit, 22

7. EFEKTET, RREZIKU | INOVACIONIT DHE PROCESI MENAXHERIAL I INOVACIONIT ....ocevemeeevereeeeraennes 27
7.1 Efektet e inovacionit 27

7.2 Rreziku prej inovacionit 28

73 Procesi i inovacionit menaxherial . 29
SHEMBUJ NGA PRAKTIKA EPERDITSHME ..o et ses st se s seesans 31
Shembulli 1 —Teknika pa prekije 31
Shembulli 2 — Ekrani 3D 31
USHTRIME T ettt sttt st eete et e e te et ae s e e s e e s ae e s s e s saeesae e saeenseesaesnseanssessseenssesnseanns 33
USHTRIME 2.ttt ettt e e et e st et e e ete s e e ba et e saessassaessasssesseessasssessasssensenssensennes 35



LIteratura @ SHETYIBZUAI ..c..ceeveeeeeeeeerteeetcentceet ettt ettt ettt s e e .36

KAPITULLI 2.FILLIMI | DILEMES SE BIZNESIT .. eevueneneneeeneneneeeencncecensncncenenns .37
1. DILEMA QE SHFAQEN PER FILLIMIN E BIZNESITTUAJ oveveveeeveecte ettt .39
2. HAPJAEBIZNESIT PERMES THEMELUSVE DHE DOBISHMERIA E TERHEQJES SETYRE ....vvvvvvecevevenenee 41
3. KRIJIMI | MARREDHENIEVE ME BASHKETHEMELUESIT

— FAMILJA, MIQT, TE HUAJT DHE PERSONATIERE ....cvveeeereete ettt 43

4. DILEMA LIDHUR ME BASHKETHEMELUESIT ....oeoeeeeveeeeee et 46
5. LLOJET EINVESTITOREVE NE FAZA TE NDRYSHME TE ZHVILLIMIT cevvevveveievereeneeinee e 47
6. SHOQERITE TREGTARE DHE FORMAT ....ooeveveecvrecect ettt sttt aes 48
6.1 Shoqéria tregtare publike . 49
6.2 Shoqéria e kufizuar , 49

6.3 Shogéria komandite me aksione 49

6.4 Shogéria me pérgjegjési té kufizuar 49

6.5 Shoqéria aksionare 49
6.6 Shogéria e huaj tregtare , 50

7. EKIPIDHE KUPTIMIE PUNANE EKIP «..cvoveeeeeceeeeecee ettt 51
7.1 Fazat né ndértimin e ekipit 53

7.2 Sinergjia né ekip . 53

73 Rolet né ekip . 55
SHEMBUJ ..ottt ettt ettt et s e te et e s e te et e s ba et e e sa e seensaesa e saessassaessaensansaensenssanes 56
Shembulli 1 - Njé studim i menaxhimit té suksesshém (doja té prodhoja, punésoja dhe ia dola 56
Shembulli 2 — Doreza sezonale .57
USHTRIME ...ttt ettt et e e te st e e e e st e seeesaae e seeeeeesseeesseessseessaeensesnssansseennsennees 57
Literatura @ SRETYTEZUAT .....cvveveieeeeec ettt ettt e .60

KAPITULLI 3. ZHVILLIMI DHE TESTIMI | MODELIT TE BIZNESIT .. c.euenenenenenenenencncnnnn 62
1. BIZNES MODELL ..ottt ettt e e ete e ee e sve e et e e s e e sa e e saessneessesenneesnnennn s 64
2. LLOJET EBIZNES MODELIT .....eveveeeteeeteeeeeteeteieettesteeteeteete e e esseeaesseessessaessesssessaensansen 67

2.1 Majkéll Shumaher (Michael Schumacher), shofer i Formula 1. .67
22 Biznes modeli né internet . 68
2.3 Ndérmjetésimi , 68
3. LLOJET EBIZNES MODELIT NE TREGTINE ELEKTRONIKE NE BOTEN E BIZNESIT...vevevvevevecerrecieenne 69
4, ZBATIMIITESTIMIT TE HIPOTEZES SE BIZNES MODELIT ..o .70
4.1 Hipoteza e pérgjithshme . 70
42 Hipoteza té vecanta dhe individuale 70
43 Variablat e kérkimit Al
44 Variablat e pavarura té& hulumtimit 71
45 Variablat e varura té kérkimit 71
5. RISTRUKTURIMI T KONCEPTIT E BIZNES MODELIT ...vevveteeeteeeee ettt A
6. KRUIMITNIE KONCEPTITTE ZHVILLIMIT TE QENDRUESHEM BIZNESI ...ceveveveverereerreeiereeseneenane 73

N



I=

7. TESTIMITBIZNES MODELIT ..ottt ettt ettt ettt ettt be e s e 75
8. DIZAINI I TESTIMIT TE BIZNES MODELIT ..ot 76
PYETJE ettt ettt et e et e et e et et e e e e et e e te e te e na e e st e e seensae e rneenreennrenneas 79
USHTRIME ... ettt ettt e ee et e st e s ere e e e e s et e s aeesse e e saesnse e saesssassseesssassaessseanssnnnns 79
Literatura @ ShITYIBZUAT .....ccvemeieeeeeteee ettt ettt .81
KAPITULLI 4.MENAXHIMI | BURIMEVE NEBIZNES ... e vuuenenrnenenecncncreecncncncncnnns .85
1. PLANIFIKIMI T BURIMEVE TE KERKUARA ...t 87
2. MENAXHIMI DHE PLANIFIKIMI | BURIMEVE ME PERDORIM RACIONAL ..o 89
3. PERDORIMIRACIONAL DHE INOVATIV I BURIMEVE ......voveevereceereeceete et .90
4, INOVACIONI | PROCESEVE TE BIZNESIT DHE KONCEPTITTE BIZNESIT ... 91
5. MENAXHIMITCILESISE «..eevv ettt ss s sasas s sssse s s sasaneen 93
5.1 Versioni i 150 9000 i vitit 1987 95
5.2 Versioni i 150 9000 i vitit 1994 95
53 Versioni i 150 9000 i vitit 2000 95
6. PARIMET E CILESISE QE CON NE PERMIRESIMIN E CILESISE .....veoveeneeneeseeseeeeeseeseeesseeeseesseeeee 95
7. MENAXHIMI | BURIMEVE NJEREZORE ......eceveveceeveeceeseeeeeeeecte ettt ses s sanaenans 97
8. FUNKSIONET E MENAXHIMIT DHE KUPTIMI | BURIMEVE NJEREZORE .........ocvevererereeeriseesien. 100
STUDIMET MODERNE TE RASTEVE ...t ssnsssee 102
Menaxhimii cilésisé 102
Studimi i aplikueshém 102
Rast studimi: Motivimi pér menaxhimin e burimeve . 103
USHTRIME ... ettt e et e e et e s e s te e e e st e e sae e ae e seessse e saessaeenssassseessaesnsessseansesnnes |
LIteratura @ SNITYEBZUAI ......vevvveuceececicer ettt ettt asa s .107
KAPITULLI 5.ZHVILLIMI DHE PROMOVIMITBIZNESIT ...c.covvverreecreecieecenesinnecennee 108
1. MIKSIPROMOCIONALE .....oeoveeeeeteteteteteteet ettt ettt ettt et sae st et et esa e 110
2. FORMAT E PROMOVIMIT ...ttt ettt et e ete e e eee e e e veesnae e e e snsesnseessaesnnessaeenseennems m
2.1 Propaganda ekonomike 12
2.2 Promovimi i shitjeve , 13
23 Promovimi i marrédhénieve me publikun . 14
24 Shitja personale 115
2.5 Vendi i shitjes — vendshitja 15
3. MARKETINGU NEINTERNET ...ecvereveeeceecteeecee et se s s aessae s s st esansee 116
4, MENYRAT E PROMOVIMITTE BIZNESIT ..ottt snasens 118
4.1 Email . 119
42 Buletinet. 19
43 Blog. 19
4.4 Forumi 119




4.5 Optimizimi i njé fage interneti pér kérkim 119
4.6 Banerét 120
4.7 Promovimi i filialeve 120
5. PLANIFIKIMITPROMOVIMIT ....couretetetetetetetetetee et ee st et saesaesaesaesaessasseseassesaessessaneanens 121
6. EFEKTET EPROMOVIMIT ...ueeeeeeieeieeeeeeeeteeteste et ettt ettt sae e se s sae e e e e e ae e 123
PYETIE .ttt ettt et ettt b et e et e et et e e e aensensesaesae e eneens 125
USHTRIME ... oottt ettt ettt ettt ettt et et e e et e e et e sae s e sasaeseeneeseeneensensanes 125
SHEMBU]J té fushave té kérkimit té produkteve
pérmes shembujve t& kompanive MAgedoNase ........c.eeveerueruererrerueneerereeeeeneeeeesseeeesreseeesreeenes 127
ALKALOID , 127
MICROSAM . 27
BIRRARIJA PRILEP 128
TIKVESH . 128
LIteratura @ SETYTEZUAT ......c.evveeiiiecieec ettt 131
LITERATURA ... .ottt ettt et ettt ettt et e s e s e e e st et et e s e s e ssassasaeeseeneenees 132

VII



<
—
—
—




responsibility

Managers ... s. .. =¢
system_gf-l- - [I s ==
== =
= e E .2 P87

s = =

Hyrje

Libri “Inovacionet e Biznesit dhe Sipérmarrésia” pér vitin e treté té gjimnazit dhe
arsimit té mesém té artit éshté menduar si aktivitet projekti né procesin arsimor pér nxénésit
e shkollave té mesme. Eshté pérgatitur sipas programit mésimor té Ministrisé sé Arsimit dhe
Shkencés nga viti 2015, Byrosé pér zhvillimin e arsimit té Republikés sé Maqedonisé, Konceptit
dhe metodologjisé pér pérpunimin e teksteve shkollore dhe sipas té gjitha rregulloreve dhe
rregullave ligjore pér dhénien e teksteve shkollore né pérputhje me procedurat.

Materiali mésimor éshté i ndaré né pesé tema me njési mésimore pérkatése. Prezantohen
problemet e inovacioneve, dilemat né biznes, menaxhimi i proceseve krijuese dhe inovative,
nivelet e menaxhimit, menaxhimi i burimeve pér fillimin e biznesit tuaj, realizimi dhe zbatimi i
njé biznesmodeli dhe testimi i biznes modelit. Theksi éshté véné edhe né burimet e nevojshme
pér menaxhim, menaxhimin e cilésisé, si dhe menaxhimin e burimeve njerézore, funksionet
dhe réndésiné bazé. Temat aktuale dhe njésité tematike bashkékohore pér pérzierjen (miksin)
promocionale té ndérmarrjes, format e promovimit, promovimin né internet, planifikimin
dhe efektet e promovimit, té cilat jané mjete kyce pér zhvillim té njé strategjie té marketingut
né internet dhe pér gjetjen e treguesve mé té réndésishém pér pérmirésimin e pérzierjes
promocionale.

Njésité metodologjike jané té strukturuara, té ilustruara dhe té sistemuara né ményré
qé nxénésit té pérvetésojné mé lehté pérmbajtjen e librit jané té dhéna pyetje pér t'u pérgjigjur
né fund té temave, ushtrime, shembuj dhe zgjidhje aplikative qé do té ndikojné né rritjen e
aftésive njohése, logjike, proceset e t¢ menduarit dhe proceset motivuese te nxénésit.

Libri éshté shkruar me problematika aktuale, literaturé bashkékohore, pérvojé botérore,
shembuj dhe praktika nga ekspertét mé té miré té botés sé biznesit dhe elités globale té biznesit,
té pérshtatura pér arsimin e mesém.

Inovacioni qé kalon né procesin e zhvillimit pérfaqgéson njé veprimtari té organizuar,
sistematike dhe racionale. Njé nga tiparet kryesore qé pérshkon punén e sipérmarrésve
éshté inovacioni. Megenése sipérmarrésit zakonisht kané burime té kufizuara (financiare,
teknologjike), ata duhet té tregojné njé nivel té larté shkathtésie dhe me ndihmén e inovacioneve,
té arrijné rezultate né rritje né punén e tyre. Inovacionet, népérmjet procesit té inovacionit,
pérfagésojné njé armé specifike té sipérmarrésve, me ndihmén e sé cilés ata pérdorin
ndryshimin si njé mundési pér té kryer prodhime té ndryshme dhe/ose aktivitete shérbyese. Si
rregull, sipérmarrésit sjellin njé lloj inovacionesh.

Nga autorja




PAS LEXIMIT TE
KESAJ TEME,

DUHET TE JENI TE AFTE
T'I REALIZONI QELLIMET
KONKRETE:

. Té definoni nocionin menaxhim
2. Té njihni funksionet fillestare té menaxhimit
. Té identifikoni nivelet fillestare té

menaxhimit

. Té sqaroni ményrén e praktikimit té stileve
té menaxhimit

. Té fitoni dhe aplikoni njohuri té nevojshme
pér té udhéhequr biznes (marketing,
sipérmarrje, menaxhim té burimeve
njerézore, planifikim dhe analizé financiare
dhe rregullorja juridike)

. Té dalloni llojet e ndryshme té inovacionit
. Té dalloni dhe aplikoni né praktiké efektet
pér pérdorimin e inovacioneve

. Té njihni dhe dalloni rrezikun e mundshém
nga inovacionet

. Té kuptoni dhe sqaroni procesin e
menaxhimit té inovacioneve né njé
ndérmarrje

FJALE KYCE

Menaxhment
Menaxher
Funksion
Inovacion
Inovitet
Procese inovative
Biznes
Planifikim
Organizim
Koordinim
Kontrollim
Rrezik nga inovacionet
Menaxhim i resurseve

Proces i menaxhimit
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KAPITULLI T

MENAXHIM
| PROCESEVE
KREATIVE DHE
INOVATIVE

> Definimi i nocionit menaxhment

- spont > Funksionet fillestare té menaxhimit
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> Inovacionet, procesi inovativ dhe llojet e
inovacionit

» Efektet, rreziget nga inovacionet dhe proce-
sit menaxhues té inovacioneve

> Shembuj té praktikés reale
> Pyetje

» Ushtrime




KAPITULLI 1. MENAXHIM | PROCESEVE KREATIVE DHE INOVATIVE




KAPITULLI 1. MENAXHIM | PROCESEVE KREATIVE DHE INOVATIVE IS

1 o DEFINIMI I MENAXHIMIT

Menaxhmenti, pér shkak té réndésisé sé tij né funksionimin e ndérmarrjes, duke
mbuluar té gjitha funksionet e funksionimit, pérfagéson njé fushé me interes té vecanté né
shkencén mikroekonomike. Rritja e interesit buron nga: karakteri social i menaxhmentit, i cili
i drejton pérgjegjésité né drejtim té realizimit efikas té qéllimeve; nga fakti se menaxhimi éshté
njé karakteristiké bazé e shoqérisé sé inovacionit industrial; nga fakti se menaxhmenti éshté njé
organ specifik né ndérmarrjen e biznesit, prandaj ai mbetet institucioni themelor dhe dominues
pér sa kohé qé ekziston qytetérimi. Karakteristiké themelore e njé kombi modern éshté
menaxhimi né ndérmarrje i realizuar pérmes menaxheréve cilésoré. Shkenca e menaxhimit
éshté njé tipar themelor i shoqérisé industriale inovative globale dhe moderne. Né praktiké, ajo
ka ekzistuar qé kur ka ekzistuar qytetérimi.

Menaxhimi pérkufizohet si njé proces universal i kryerjes efektive dhe efikase té punés
me ndihmén e njerézve té tjeré - menaxheréve dhe angazhimit té mjeteve pér té arritur qéllimet
e paracaktuara té ndérmarrjes.

Né punén moderne ekonomike, nuk ka asnjé faktor qé éshté aq i réndésishém sa
menaxhimi. Si njé aktivitet dominues né puné, termi menaxhim ka kuptime té shuméfishta.
Menaxhmenti pérkufizohet si njé formé e punés dhe menaxheri éshté njé person qé e kryen
kété puné.!

Menaxhimi éshté njé proces universal i kryerjes efektive dhe efikase té punés me
ndihmén e njerézve té tjeré dhe angazhimin e burimeve né arritjen e géllimeve té paracaktuara
té ndérmarrjes.

Figura 1. Pozicionet menaxhuese dhe menaxheret

burimi: www. busines. com. pictures

Menaxhimi éshté pérgjegjés pér kombinimin e burimeve dhe pérdorimin e tyre pér té
arritur qéllimet e organizatés. Burimet pérfshijné njerézit, me pérpjekjet e té ciléve kryhet puna
dhe burimet materiale: paraté, léndét e para, makinerité, pajisjet, mjetet etj. Né thelb menaxhimi

! Bower L. Joseph, The craft of general management, Harvard business school, Boston, 2013, p. 198
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ekziston kur menaxherét jané pérgjegjés pér drejtimin efikas té pérpjekjeve njerézore pér
pérdorimin e burimeve materiale.? Burimet ekonomike jané té kufizuara dhe menaxheri éshté
pérgjegjés pér shpérndarjen e duhur té tyre. Pér kété arsye éshté e nevojshme qé menaxhmenti
té jeté efektiv né arritjen e géllimeve, d. m. th. qé géllimet e vendosura té realizohen né kohé
dhe me saktési.

2 o FUNKSIONET BAZE TE MENAXHMENTIT

Kur puna dhe aktivitetet e punés fillojné dhe kryhen nga menaxheri, ai duhet ti
kryejé detyrat me pérgjegjési dhe plotésisht me potencialin e tij. Né thelb, menaxhimi vihet né
funksion drejt qéllimit té synuar té menaxhimit té punés dhe aktiviteteve té punés. Aktivitetet
qé menaxheri kryen gjaté operacionit jané funksionet kryesore té menaxhimit té tij. Secili
funksion pérmban ngjarje pérmes té cilave menaxheri dhe menaxherét e burimeve njerézore
ndihmojné né lévizjen e ndérmarrjes né drejtim té arritjes sé qéllimeve té saj. Nése shikojmé
pérmbajtjen e menaxhimit, funksioni si mjet né menaxhim tregon njé fushé aktivitetesh dhe
instrumentesh népérmjet veté menaxherit qé kryen detyrat, kompetencat dhe aktivitetet.
Funksionet e menaxhimit kané njé aplikim universal ku té gjithé menaxherét jané té pérfshiré
né kryerjen e funksioneve t¢ menaxhimit.

Menaxhimi pérfshin disa funksione ose aktivitete parésore qé duhet té kryejné
menaxherét, kurse ato jané: planifikimi, organizimi, koordinimi, motivimi dhe kontrolli.?

a) Planifikimi pérfshin pércaktimin e qéllimeve dhe detyrave qé duhen arritur, si dhe
ményrave, pra masave dhe hapave me veprimet qé duhet t&¢ ndérmerren pér arritjen e atyre
synimeve.

b) Organizimi nénkupton specifikimin e detyrave dhe pérgjegjésive té secilit
pjesémarrés né puné.

¢) Koordinimi nénkupton se si do té lidhim aktivitetet dhe pérpjekjet e njerézve pér t'i
drejtuar ato drejt arritjes sé qéllimit té pérgjithshém té ndérmarrjeve té vogla, t¢ mesme dhe té
médha.

d) Motivimi éshté njé aktivitet menaxherial qé synon té inkurajojé punonjésit dhe té
gjithé stafin né njé ndérmarrje pér té vepruar né njé ményré qé éshté e dobishme pér organizatén,
d. m. th pér té arritur géllimet e pércaktuara né procesin e planifikimit.

e) Kontrollimi pérfshin matjen e rezultateve té arritura, krahasimin e tyre me ato
té planifikuara, pércaktimin e devijimeve dhe arsyet e devijimeve dhe marrjen e masave
korrigjuese, nése éshté e nevojshme.

3 o NIVELET E MENAXHMENTIT
DHE HIERARKIA

Menaxhimi i njé organizate t¢ madhe mund té pérbéhet nga tre nivele:*
o Menaxhimi i larté (ose “menaxhmenti kulmor “ ose “menaxhimi i epérm”)
e Menaxhimi i mesém

> Armstrong, Michael, Kompletna menadzerska znanja, M. E. P. Consult, Zagreb, 2009, p. 42
* B. Shuklev: Menaxhment, botimi i gjashté, Fakulteti Ekonomik — Shkup, Shkup, 2009, f. 19
* Armstrong, Michael, Kompletna mefnadzerska znanja, M. E. P. Consult, Zagreb, 2009, p. 49
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o Menaxhimi i nivelit té wulét, si mbikéqyrésit dhe menaxherét e ekipit
udhéheqés

o Mbikéqyrés

o Anétarét e tjeré vartés

3.1 Menaxhmentiilartée

o kérkon njohuri té gjéra té roleve dhe aftésive té menaxhmentit

o  é&shté e nevojshme njé shkallé e larté e ndérgjegjésimit pér faktorét e jashtém si pér
shembull tregu

o vendimet jané zakonisht té njé natyre afatgjaté

o vendimet merren duke pérdorur procese analitike, direktive, konceptuale dhe/ose
bihevioriste/pjesémarrése

o pérgjegjésia pér vendimet strategjike

o nevoja pér té skicuar njé plan dhe pér té paré nése plani mund té jeté efektiv né té
ardhmen

o pér té paré se sa real éshté plani dhe me rezultate té matura té demonstruara

3.2 Menaxhmentii mesém

o menaxherét e nivelit t¢ mesém kané njohuri profesionale pér realizimin e detyrave té
caktuara menaxheriale
o  atajané pérgjegjés pér zbatimin e vendimeve té marra nga menaxhmenti i larté.

3.3 Menaxhmentii ulét

o Ky nivel menaxhimi siguron zbatimin e vendimeve ose planeve té¢ menaxhmentit mé té
larté.

o Vendimet e marra nga menaxhmenti mé i ulét jané zakonisht afatshkurta, ato vetém
duhet té monitorohen né ményré té vazhdueshme dhe té pérhershme, kurse rezultatet
duhet té dorézohen me raporte dyvjecare.

3.4 Mbikéqyrés/udhéheqés

o Kétajané njeréz q¢ mbikéqyrin drejtpérdrejté fuqiné punétore p.sh. né njé zyré fabrike,
njé fushé shitjeje ose njé grup tjetér pune ose zoné operimi.

3.5 Radhitja e anétaréve té tjeré

o Pérgjegjésité e njé personi qé i pérket kétij grupi jané edhe mé té kufizuara dhe specifike
se ato té njé mbikéqyrési.

Figura 2.Atmosferé pune e menaxhimit
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Figura 3.Struktura organizuese dhe rolet e menaxheréve

mbikéqyrés mbikéqyrés mbikéqyrés mbikéqyrés

zbatues zbatues zbatues zbatues

burimi: Bower L. Joseph, The craft of general management, Harvard business school, Boston, 2013, p. 98

4 o STILET E MENAXHMENTIT
DHE PRAKTIMI I TYRE

Shumé gjéra né njé biznes varen nga stilet e menaxhimit té pérdorura né njé sistem
organizativ. Le té shohim 6 stile té ndryshme té menaxhimit ¢ mund té ekzistojné né njé
kompani.

NEé varési té situatés specifike té biznesit, fazés sé zhvillimit té biznesit ose kushteve qé
mbizotérojné né mjedis, menaxheri duhet té pércaktojé stilin mé efektiv qé éshté i pranueshém
pér punonjésit dhe qé funksionon miré né situatén e caktuar. Nuk ka asnjé stil menaxhimi qé
éshté universalisht i pranueshém dhe i zbatueshém né té gjitha situatat.

Al

Figura 4.Stili i paraqitjes s¢ menaxherit




KAPITULLI 1. MENAXHIM | PROCESEVE KREATIVE DHE INOVATIVE —— I E

burimi: She also described management as philosophy. Vocational Business: Training, Developing and Motivating
People by Richard Barrett — Business & Economics, 2009, p. 53

Stilet e menaxhimit zakonisht varen nga karakteri i menaxherit, lloji i punés, edukimi
i njerézve me té cilét punojné, si dhe kushtet qé mbizotérojné né treg.> 5 Né praktiké, dallohen
gjashté stile té menaxhimit, por menaxherét individualé diné té kombinojné disa stile té
menaxhimit né té njéjtén kohé, sipas nevojés ose sipas vlerésimit personal. Kéto stile menaxhimi
jané:®

4,1 Stil autokratik

Uné do t’ju tregoj cka dhe si té punoni, sepse uné jam shefi,
uné jam udhéheqési,, i madh,,.

Menaxherét me njé stil lidershipi autokratik shfrytézojné maksimalisht fuqiné qé u
jep pozicioni i tyre. Ata urdhérojné dhe kérkojné bindje. Cdo situaté kritike qé kérkon veprim
té shpejté dhe vendimtar zakonisht mund té trajtohet miré nga njé menaxher me njé stil
autokratik.

Ky stil menaxhimi zbatohet mé sé shumti pér té punuar né mjedise té turbullta, kur
ka inflacion té larté, ka kaos né treg, ka njé qeveri né ndryshim dhe té pasigurt, ka njé situaté
ndérhyrjeje (lufté, térmet, pérmbytje). Pérshtatet gjithashtu pér té punuar me grupe qé nuk
jané té trajnuara mjaftueshém ose té padisiplinuar, por edhe pér punonjésit qé kané profile té
caktuara té shprehura psikologjike.

Personalitetet agresive dhe armiqésore performojné mé miré né detyrat e caktuara nén
drejtimin e njé menaxheri autokratik. Qéndrimet e tyre armigésore devijohen né detyrimet
qé lidhen me kryerjen e detyrés sé punés, ndaj karakteri i tyre, pér shkak té punésimit té
tepért, nuk del né pah. Personi i pasigurt qé ndihet i varur nga njé epror ndihet mé i sigurt
dhe punon mé miré nén ndikimin e njé udhéheqési autokratik.

Lloji autokratik i menaxhimit nuk duhet té aplikohet né menaxhimin modern dhe as
menaxhmenti nuk duhet té ndértohet mbi bazén e sundimit absolut mbi njerézit. Pérkundrazi,
menaxhimi duhet té pércaktohet bazuar né njohurité, mirékuptimin dhe marrédhéniet
njerézore. Kjo do té krijojé njé atmosferé té miré pune dhe detyrat e punés do té kryhen né
ményré produktive.

4.2 Stil dashamirés (benevolent)

Uné do tju tregoj cka dhe si té punoni, sepse ajo do
té jeté miré pér té gjithé ne.

Ky éshté njé variant mé i buté i stilit autokratik té funksionimit, ku menaxheri ndjen
nevojén, pér shkak té rezistencés s¢é mundshme nga punonjésit, té zbusé sjelljen e tij, duke
treguar respekt té buté ndaj punonjésve.

4.3 Stil konsultativ

Uné do té vendos, por me Ju do diskutojmé gjithcka, sepse
dua té kem mendimin e juaj.

Ky stil menaxhimi shtrihet midis stilit autokratik dhe atij demokratik.
Pérdoret mé pak, por sigurisht qé ekziston né praktikeé.

> B. Shuklev: Menaxhment, botimi i gjashté, Fakulteti Ekonomik - Shkup, Shkup, 2009, fq. 29
¢ Bower L. Joseph, The craft of general management, Harvard business school, Boston, 2013, p. 89
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4.4 Stili pjesémarrés

Vendosim sé bashku, por gjithé votat nuk kané
peshén e njéjte.

Ky stil i menaxhimit éshté mé i aférti me stilin demokratik, por tregon disa negativitete,
sepse ka njé dozé mosrespektimi ndaj vartésve, ndaj dhe motivimi qé menaxheri duhet té krijojé
te punonjésit éshté mé i vogél.

4.5 Konsensus ose stil demokratik

Pér problemin duhet diskutuar, deri sa
té pajtohemi pér njé vendim.

Ky stil menaxhimi éshté mé i pérshtatshmi pér njé mjedis té qéndrueshém dhe njé
politiké té géndrueshme biznesi. Menaxherét me njé stil udhéhegjeje demokratike konsultohen
me vartésit pér veprimet qé do té ndérmerren. Eshté mé e lehté té rregullohen problemet sepse
vartésit konsultohen dhe diskutohen me pjesén tjetér té ekipit derisa té gjendet njé zgjidhje
konstruktive. Grupet e géndrueshme punojné miré sé bashku me njé stil demokratik té
menaxhimit dhe rezultate t€ mira né punén nén udhéhegjen demokratike do té tregohen edhe
nga tipi bashképunues i personalitetit.

4.6 Laissez-faire ose stil liberal

- Béni ¢ka té doni.

Menaxheri liberal e pérdor pushtetin shumé pak, por ky stil nuk éshté krijuar pér té
béré cfaré té dojé kushdo sepse kjo do té ishte sjellje e papérgjegjshme. Kéta menaxheré u lejojné
vartésve té vendosin detyra dhe t'i zgjidhin ato né ményré té pavarur, duke u dhéné atyre liri té
madhe né puné dhe né vendimmarrje.

Ky stil menaxhimi éshté i zbatueshém kur kemi té béjmé me staf shumé té trajnuar dhe
profesional. Aplikohet né kompani ku ndérgjegjésimi dhe pérgjegjésia jané né nivel té larté, dhe
menaxheriilarté beson se vartésit do ta kryejné ¢do detyré pa té meta. Roli i menaxhimit konsiston
né ofrimin e mbéshtetjes, informacionit dhe sigurimi i parakushteve pér realizimin e detyrave.

Stilet autokratike dhe demokratike pérdoren mjaft né praktiké dhe né varési té kushteve
dhe mjedisit, si dhe nga karakteri i menaxheréve dhe punonjésve mund té japin rezultate pozitive.
Né té njéjtén kohé, éshté e mundur té kombinohen ato dhe stile té tjera té menaxhimit. Kur
analizohet efikasiteti né ekzekutimin e géllimeve té pércaktuara, shihet se menaxherét me stil
autokratik jané mé té suksesshém.

Megjithaté, duke qené se demokracia né vendimmarrje éshté 1éné jashté, vendimet e
marra jané mé té dobéta né aspektin e stilit demokratik. Pér shkak té késaj, stili demokratik éshté
mé i suksesshém né marrjen e vendimeve, por ndonjéheré tregon dobési né realizimin e detyrave
té vendosura. Pér kéto arsye, rekomandohet njé stil lidershipi i quajtur demokraci (ky term u
pérdor pér heré té paré nga Dr. Isak Adizhes).

Do té thoté té jesh demokrat né vendimmarrje dhe autokrat né zbatim. Njé stil i caktuar
menaxhimi mund té shkaktojé pakénagési tek punonjésit. Kjo éshté arsyeja pse ata jané

rekomanduar zévendésimin e tij me njé stil tjetér menaxhimi. Me kété, rezultatet e punés
suaj u pérmirésuan.

Ne nuk rekomandojmé ngurtési dhe njéanshméri né puné. Njé menaxher nuk duhet té
jeté vetém njé makiné operuese qé do té kryejé urdhra dhe detyrime, por duhet té zotérojé disa
karakteristika emocionale dhe njerézore. Stili mé i miré i menaxhimit éshté ai ku menaxherét
bashképunojné me punonjésit, zhvillojné njé marrédhénie bashképunuese dhe kolegjiale,

[a—
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respektojné té drejtat e tyre dhe shpérblejné punén e tyre né pérputhje me rrethanat, sepse njerézit
jané shumé té ndryshém nga njéri-tjetri dhe pér kété arsye nuk mund té trajtohen njésoj. Cdo
person duhet té vézhgohet me respekt, pér té shqyrtuar sjelljen e tyre né situata té ndryshme,
madje edhe atéheré pér ti trajtuar ato né pérputhje me rrethanat.

Figura 5.8til paragqités sé marréveshjes s¢ menaxheréve né praktiké

burimi: R. L. Mathis and J. Jackon: Human Resource Menagment, Thomson South-Western, Mason, 2008

5 « DETYRAT PRIMARE PER
TE UDHEHEQUR BIZNES

Detyrat kryesore pér drejtimin e biznesit né teori dhe praktiké jané:”
o Marketingu
o Prodhimi
o Menaxhimi dhe burimet njerézore
«  Planifikimi dhe analiza financiare dhe
o Rregullimi ligjor

5.1 Marketingu

Né termet e pérgjithshme, marketingu ka pér detyré té ofrojé njé mall ose njé
shérbim nga pika e prodhimit deri né pikén e kérkesés pér até mall ose shérbim. Si njé
objektiv bazé marketingu qé éshté i réndésishém si detyré pér menaxhim biznesi po rrit
volumin e shitjeve ose po zgjeron pjesén e tregut. Pér té realizuar njé qéllim marketingu
dhe pér té udhéhequr tregtarét e biznesit kombinojné disa karakteristika té produkteve,

7 She also described management as philosophy. Vocational Business: Training, Developing and Motivating People

by Richard Barrett — Business & Economics, 200, p. 51
Il |
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¢mimet, shpérndarjen dhe kanalet e tij dhe komunikimet e marketingut.® Me njé fjalé
ato formojné miksin e marketingut. Ky miks marketingu éshté i réndésishém pér
drejtimin e biznesit dhe éshté zhvilluar pér njé treg specifik, me zgjidhje té marra
bazuar né hulumtimet e méparshme té marketingut qé tregojné saktésisht se ¢faré
duan kérkuesit:®

o ajané té gatshém té paguajné mé shumé pér njé produkt té caktuar, sa jané té njohur
me funksionimin e atij produkti, ku jané mésuar té béjné blerje dhe né ¢faré ményre;

o sandikojné faktorét e motit dhe

o cili éshté ndryshimi midis déshirave pér suksesin e produktit dhe mundésive reale té
disponueshme né treg.

Qasjet e fundit, si té fundit dhe né modé, nga viti 2014 e tutje né marketing pérfshijné
marketingun e marrédhénieve té fokusuara te konsumatori, marketingun e biznesit ose
marketingun industrial té fokusuar tek organizata apo institucioni si dhe marketingu social
i fokusuar né pérfitimet e shoqérisé. Format e reja té marketingut, pér shkak té pérdorimit
té internetit, quhen marketing né internet ose mé miré i njohur si e-marketing, marketing
online, marketingu i kérkimit, reklamimi né desktop ose marketingu i filialeve. Ata po
pérpiqgen té pérsosin strategjiné e segmentimit qé éshté pérdorur né marketingun tradicional.
Ata synojné publikun né ményré mé specifike dhe pér kété arsye nganjéheré quhen marketing
i personalizuar ose marketing njé-pér-njé. Marketingu né internet ndonjéheré konsiderohet
té jeté i gjeré né shtrirje, pasi pérfshin jo vetém marketingun e fageve né internet, por edhe
marketingun pérmes adresave té postés elektronike dhe mediave pa tel.

5.2 Prodhimi

Planifikimi i prodhimit éshté detyra kryesore e drejtimit té njé biznesi dhe éshté njé
nga shérbimet mé té réndésishme né njé ndérmarrje prodhuese. Pérfaqéson veréra si pér stoqe
té tepérta, si dhe pér prokurim té parakohshém té materialeve, si dhe pér vonesa né prodhimin
e produkteve té gatshme. Segmenti i planifikimit té prodhimit éshté i organizuar né ményré
programore pér té lejuar qasje t&€ ndryshme té planifikimit, si dhe llojeve té¢ ndryshme té
prodhimit. Disa prej tyre jané:"

o pjesa mé e madhe (prodhimi) pér korniza kohore individuale (javé, muaj, tremujor)

« prodhimi sipas porosisé me ndarje deri né nivelin e fundit té produktit

o prodhimiikombinuar, i cili pérfshin gjithashtu montimin (i planifikuar sipas porosive)
ose prodhimin gé siguron montimin e produkteve gjysmé té gatshme

o prodhimi i procesit

Kérkesat themelore té planifikimit té prodhimit pér njé biznes té suksesshém dhe fitimprurés
jané:

o Llogaritja e materialeve té nevojshme

o Llogaritja e kapacitetit

o Koha e prodhimit

Nga plani, programi mundéson nisjen e prodhimit dhe njé lidhje té drejtpérdre;jté
ndérmjet:

8 Peter D. Bennett, Dictionary of marketing terms, Chicago IL: American Marketing Association, Edition -2 1995,
p- 46

° Michael J. Baker, ,,Marketing— Theory and Practice®, Macmillion Business, third Edition. Boston. 2014. p. 198

' Gomez-Mejia, Luis R. ; David B. Balkin and Robert L. Cardy (2008). Management: People, Performance, Change,
3rd edition. New York, New York USA: McGraw-Hill. p. 19. ISBN 978-0-07-302743-2
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o porosia e punés (produkt i caktuar=pozicioni i caktuar i porosisé=pozicioni i caktuar
né plan)
o porosia e klientit (disa pozicione né porosiné e punés kombinohen né njé
porosi)
« plani (ne kombinojmé disa porosi né njé plan).
Ne pérshtatim veté sistemin e planifikimit me nevojat e pérdoruesit.
Programi mundéson menaxhimin dhe regjistrimin e planit vjetor, planeve tremujore,
mujore - planeve prodhuese.
Sistemi éshté plotésisht i rregullueshém dhe kérkon njé qasje té pérshtatshme né
zgjidhjen e informatikés né kompaniné e prodhimit
|

el LR

Figura 6. Pjesémarrésit né
prodhim

Vocational Business: Training,
Developing and Motivating People
by Richard Barrett — Business &
Economics, 2009, p. 72

burimi: She also described
X management as philosophy.
]

5.2.1 MRP II- planifikim me termin né prodhim

Planifikimi afatgjaté éshté plani mé i detajuar i punés né prodhim pér njé periudhé
té caktuar kohore. Késhtu, me ndihmén e planifikimit termik té prodhimit, ne pércaktojmé
né detaje ndarjen e punés dhe sekuencén e operacionit té punés pér sa i pérket burimeve
individuale dhe mjeteve té nevojshme.

Bazuar né planin e pércaktuar afatshkurtér dhe kufizime té tjera, qé lidhen me planin
specifik, ne pércaktojmé afatet fillestare dhe pérfundimtare t€ operacioneve individuale té
punés, pér té cilat programi ka nevojé pér t'i sublimuar ato.

5.2.2  MRP II- krijimi i porosive dhe rishikimi i furnitoréve

Planifikimi afatshkurtér pérfagéson planin mé té ulét operacional ku ne planifikojmé
operacione individuale té punés né lidhje me burimet e kufizuara dhe mjetet e nevojshme.

Késhtu, bazuar né njé orar té operacioneve té punés me ndihmén e mjeteve pér krijimin
e porosive pér furnitorét dhe rishikimin e porosive pér furnitorét, ne i shqyrtojmé ato dhe béjmé
veprime pér porosité pér materialet e nevojshme, 1éndét e para dhe produktet gjysmé té gatshme
té nevojshme pér prodhimin e produktit té pérzgjedhur.

5.2.3  MRP lI-krijimi i urdhrave té punés nga planifikimi i punés

Pasi té pércaktojmé kushtet e operacioneve individuale, éshté e nevojshme ti
transferojmé ato né performancén operacionale né formén e dokumentacionit té punés, i cili




KAPITULLI 1. MENAXHIM | PROCESEVE KREATIVE DHE INOVATIVE

menaxhohet né formén e urdhrave té punés."! Ky mjet ka pér qéllim krijimin e njé pasqyre té
urdhrave té punés nga dritarja e planifikimit té punés.

5.3 Menaxhmenti dhe burimet njerézore

Menaxhimi i burimeve njerézore pérfshin té gjitha aktivitetet q&¢ menaxherét
ndérmarrin pér té térhequr dhe mbajtur punonjés dhe pér té siguruar qé ata té performojné
né njé nivel té larté dhe té kontribuojné né arritjen e géllimeve organizative dhe drejtimin e
biznesit. Kéto aktivitete formésojné sistemin e menaxhimit té burimeve njerézore té organizatés,
njé sistem qé ka pesé komponenté kryesoré: rekrutimin dhe pérzgjedhjen, trajnimin dhe
zhvillimin, pérmirésimin e performancés dhe reagimet, pagat dhe pérfitimet dhe marrédhéniet
me punonjésit."

Figura 7. Menaxheri dhe menaxhimi me resurset e tij
burimi: www. managment human resource

Menaxhimi strategjik i burimeve njerézore &shté procesi me té cilin menaxherét
dizajnojné komponentét e sistemit té menaxhimit té burimeve njerézore qé duhet té jené né
pérputhje reciproke me elementet e tjera té organizimit té arkitekturés dhe me strategjiné dhe
qéllimet e organizatés. Q&llimi i menaxhimit strategjik té burimeve njerézore éshté ndértimiinjé
sistemi té menaxhimit té burimeve njerézore qé avancon efikasitetin, cilésiné dhe inovacionin
e organizatés dhe nevojat e konsumatoréve - katér blloget ndértuese té avantazhit konkurrues.

E théné thjesht, njé strategji organizative e menaxhimit t& burimeve njerézore duhet
té maksimizojé kthimin e investimit né kapitalin njerézor té organizimit dhe zvogélimin e
rrezikut financiar. Menaxherét e burimeve njerézore pérpiqen té arrijné kété duke kombinuar
té ardhurat e té aftéve dhe atyre té kualifikuar dhe aftésité e fuqisé punétore aktuale, me
planet dhe nevojat aktuale dhe té ardhshme té biznesit té organizatés pér té rritur kthimin

"' Gomez-Mejia, Luis R. ; David B. Balkin and Robert L. Cardy (2008). Management: People, Performance, Change,
3rd edition. New York, New York USA: McGraw-Hill. p. 20. ISBN 978-0-07-302743-2

2 Losey, M. Sue and D. Ulrich: The Future of Human Resource Management, John Wiley& Sons Inc. , London,
2005, p. 16
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e investimit dhe pér té siguruar suksesin dhe mbijetesén né té ardhmen." Pér té siguruar
arritjen e qgéllimeve té tilla, qéllimi i detyrés sé burimeve njerézore éshté té zbatojé né
ményré efektive kérkesat e burimeve njerézore té organizatés, duke marré parasysh ligjet dhe
rregulloret federale, shtetérore dhe lokale té punés, praktikat etike té biznesit dhe koston neto,
né njé ményré qé té€ maksimizojé, sa mé shumé qé té jeté e mundur, motivimin, pérkushtimin
dhe produktivitetin e punonjésve.

5.4 Planifikimi dhe analiza financiare

Analiza financiare e biznesit té planifikuar (dhe pér njé biznes tashmé ekzistues) duhet
té na tregojé dhe duke u bazuar né té ardhurat dhe shpenzimet e parashikuara, investimet, etj.,
nése do té hyni né biznes apo jo. Gjithashtu, bazuar né analizén financiare, duhet té shohim
nése i kemi llogaritur realisht t€ gjitha shpenzimet dhe té ardhurat e planifikuara dhe nése digka
duhet té ndryshohet né aktivitetet tona té tjera.

Ekzistojné njé séré treguesish dhe metodash té analizés financiare q¢ mund té pérdoren
pér té demonstruar rentabilitetin ekonomik dhe justifikimin e biznesit.

Tani dikush qé e lexon kété do té thoté: “Epo, uné kam llogaritur qé té ardhurat e mia
do té jené mé té médha se shpenzimet e mia, gjithcka éshté e qarté, kam fitim, po hyj né biznes”

Po, por a do t€ mjaftojé ky fitim pér té kthyer investimin né njé periudhé té arsyeshme
kohore, jo né 100 vitet e ardhshme? A do té thoté kjo se ne po i pérdorim fondet tona né ményré
efikase? A do té thoté kjo se ne do té jemi likuidues - t'i rregullojmé detyrimet tona né kohé dhe
plotésisht?... etj. Pra, si¢ thashé, ka njé séré treguesish qé na tregojné nése njé biznes i caktuar
éshté i pranueshém ekonomikisht dhe financiarisht apo jo. Tregohen tre tregues bazé qé do té
na tregojé nése njé biznes éshté i pranueshém ekonomikisht apo jo.

Koeficienti i ekonomisé paraget raportin ndérmjet té hyrave totale dhe shpenzimeve
totale. Biznesi éshté ekonomik kur koeficienti éshté mé i madh se 1 (e>1).

Nése koeficienti éshté saktésisht 1 (e=1), biznesi éshté né kufirin e pérfitimit. Dhe nése
koeficienti éshté mé i vogél se 1, atéheré biznesi éshté joekonomik (e<1)."

Koeficienti i ekonomisé = Té ardhurat totale/Shpenzimet totale
Shkalla e akumulimit paraqet njé lidhje ndérmjet fitimit neto té planifikuar dhe totalit
té investimeve. Tregon aftésiné e biznesit pér té realizuar njé akumulim té caktuar me ndihmén
e barrés sé kostos.
Norma e akumulimit = (Neto e planifikuar e fitimit/Investime totale)* 100
Koha e kthimit té investimit paraqet raportin ndérmjet investimit total dhe fitimit neto

té planifikuar. Dhe si¢ na tregon veté emri i treguesit, ky raport duhet té na tregojé periudhén
kohore pér té cilén do té kthehet investimi.

Koha e kthimit té investimit =
= Investimet totale/Fitimi neto i planifikuar

Koha e kthimit té investimit éshté e barabarté me investimin total té béré né bazé me

© R. L. Mathis and J. Jackon: Human Resource Menagment, Thomson South-Western, Mason, 2008, p. 25
" Overbek, Johannes, :”The modern financial World Economu, Teories and Policies”, university Press od America,
200, p. 149
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planifikimin e fitimit neto.

Nése kéta tre koeficienté bazé na tregojné se biznesi i planifikuar éshté ekonomik, i
afté pér té krijuar akumulim dhe nése koha e kthimit té investimit éshté e pranueshme, atéheré
mund té vendosim té hapim biznesin toné. Njé shénim pérfundimtar: Ju mund té keni njé plan
biznesi té pérsosur né ¢do aspekt — nga njé plan marketingu i detajuar né njé plan financiar. Por
si do té vazhdojé biznesi varet nga JU!

5.5 Rregullorjaligjore pér biznes

Né nivel ndérkombétar, biznesi i kompanive ndérkombétare dhe vendore qé jané
biznese (MLM) éshté né rritje. Né nivel global, kjo industri fiton mé shumé se 70 miliardé
dollaré né vit me 20 milioné anétaré té pavarur. Raportet tregojné se ¢do javé 150, 000 anétaré
diku né boté regjistrohen né njé nga kompanité MLM.

Shumé kompani qé kérkojné té fitojné mé shumé para e zgjerojné biznesin e tyre
ndérkombétarisht dhe e béjné kété pérmes njé séré metodash duke pérfshiré:®

o licencat ndérkombétare dhe furnizimi i marréveshjeve ekskluzive - té ngjashme me
marréveshje ekskluziviteti;
o sipérmarrje té pérbashkéta me partner lokalé; dhe
o mundésisht, nése kané mundési, nga piképamja kohore dhe financiare, t&¢ vendosin
praniné e tyre né vende té huaja.
Kuptimi i ¢éshtjeve dhe legjislacionit té biznesit ligjor éshté njé aset pér zgjerim
ndérkombétar. Njé studim ligjor mund té shkruhet pér secilin vend ve¢ e veg. Sidoqofté, pér
fillestarét, kétu jané rregullat pér njé MLM kompani té fillojé biznes né nivel ndérkombétar.

1. Juristét e huaj dhe té korporatés

Eshté e nevojshme té gjendet njé késhill ose zyré né njé vend té huaj qé ka ekspertizé
né shitjen e drejtpérdrejté. Mund té jeté e nevojshme té gjenden disa avokaté té ndryshém me
pérvojé né shitjet e drejtpérdrejta, duke pérfshiré ushqimin dhe barnat, taksat, struktura e
korporatave etj. né varési té produkteve té ofruara nga kompania MLM. gulla té shkurtra qé njé
kompani MLM té fillojé té béjé biznes ndérkombétarisht.

2. Markat mbrojtése dhe markat tregtare

Shikoni regjistrimin e markés tregtare té kompanisé suaj dhe markén tregtare té
produkteve dhe shérbimeve té kompanisé suaj sa mé shpejt qé té jeté e mundur, dhe mundésisht
edhe pérpara se té hyni né vendin ku déshironi té zgjeroheni.

3 Legjislacioni i konsumatorit

Cdo vend ka ndryshime né praktikat tregtare, ligjet, ligjet e konsumatorit dhe statutet
antipiramidale. Kéto ndryshojné népér boté dhe ju duhet té kontrolloni me ligjet lokale té
skemave piramidale pér t'u siguruar gé plani juaj i kompensimit dhe metoda e marketingut jané
né pérputhje me ligjet e atij vendi.'®

!> Burns Paul, Dewhurst Jim, Small business and enterepreneurship, sec. ed., Macmillan press Ltd., London, 2013.p.
82

' David B. Audretsch, Steven Kleppere, Innovation, Economic Development and the Evolution of Industry, UK:
Edgar Elgar Publishing Limited, volume IIT, 2010, p. 127
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Né fakt, né shumé vende mund té jeni né gjendje t&€ merrni opinione, letra, mendime
késhilluese ose miratime nga agjencité qeveritare né lidhje me programin e marketingut pérpara
se té hyni né até shtet.

4. Téardhurat
Kontrolloni kufizimet qé ju dhe shpérndarésit tuaj mund té keni né lidhje me mundésiné
e biznesit qé ofrohet dhe si mund té paragqitet.
5. Pajtueshméria e produktit
Kontrolloni standardet e qeverisé pér produktet qé ofroni. Llojet specifike té
produkteve mund té kené rregulloret e tyre brenda shtetit. e gjithé linja e prodhimit do té duhet
té kontrollohet.
6. Pronésia intelektuale
Pérve¢ markave tregtare, mund tju duhet té regjistroni patenta pér produktet tuaja né

vend. Mund té kené nevojé té kontrollohen kufizimet né transferimin e pronésisé intelektuale,
si p.sh. licencat e softuerit, etj.

7. Bankare

Do té keté lévizje té médha parash brenda dhe jashté vendeve dhe pér kété arsye do té
duhet té kontrollohen kufizimet né 1évizjen e parave pértej kufijve.

8. Taksat
Dubhet té rishikoni me kujdes taksat kombétare, provinciale, té shitjeve dhe té vlerés sé
shtuar dhe taksat e tjera. Késhilltari juaj i korporatés, kontabilisti tatimor dhe késhilltari i huaj
duhet t€ ju informojné pér shumicén e avantazheve tatimore dhe metodave té funksionimit,
qofté si filial, degé, zyré etj."”
9. Forma e korporatés
Ju duhet t€ keni pronési lokale. Ju duhet té keni vendbanimin lokal té aksionaréve dhe
anétaréve té bordit tuaj té drejtoréve. Duhet kuptuar plotésisht se ¢faré do té thoté prania juaj
né njé vend té huaj.
10. Mbrojtja e informacioneve
Ju duhet té keni marréveshje si né nivel lokal ashtu edhe ndérkombétaré pér té mbrojtur

linjén tuaj té produktit, gjithashtu edhe informacionin tuaj sekret tregtar dhe konfidencial.

11. Rregulloret Antitrust dhe tregtare

17 Burns Paul, Dewhurst Jim, Small business and enterepreneurship, sec. ed., Macmillan press Ltd., London, 2013, p.
78
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Kufizimet e gmimeve, marrédhéniet me anétarét dhe klientét tuaj, marrédhéniet me
konkurrentét e tjeré duhet té kontrollohen. etj. dhe pér té konfirmuar qé ju nuk shkelni rregullat
lokale té antitrustit dhe tregtisé.

Njé kompani MLM duhet té regjistrohet né pérputhje me autoritetet tatimore gendrore
dhe vendore. Duhet té keté njé zyré té regjistruar.

Duhet té keté njé investim kapital fillestar té deklaruar. Duhet té keté produkte té
vlefshme me marké tregtare pér té shitur. Ai duhet té keté fatura té léshuara pér ¢do shitje dhe
transaksion financiar dhe té paguajé tatimin pér faturat.

Kéto jané vetém disa rregulla qé njé kompani duhet té€ pérmbushé né ményré qé té jeté
njé MLM kompani e ligishme dhe e regjistruar né nivel lokal dhe ndérkombétar. Sigurisht qé ka
rregulla dhe rregullore té tjera qé duhet té respektohen té cilat ndryshojné né varési té llojit té
biznesit dhe produkteve té ofruara nga kompania.

Dhe si pérfundim, nése shkelet rregulli, pra nése njé kompani MLM nuk plotéson
kushtet e pércaktuara me ligj, do té pasojné gjoba dhe sanksione.

Figura 8. Sukseset né biznes

burimi: www. business. success. pictures

Né fazén fillestare nevojitet késhilla juridike: gjaté regjistrimit té sipérmarrjes, pér
marrjen e burimeve financiare, pér punésimin e punétoréve, pér mbrojtjen e patentave dhe
pronésisé tjetér intelektuale, kur lidh njé marréveshje biznesi pér té parandaluar ¢do manipulim
nga ortakét me té cilét bashképunon. Nése nuk ka mbrojtje té miré ligjore, padité jané té
mundshme dhe rezultati i saj éshté zakonisht shkatérrimi i biznesit.*®

Nése té gjitha kontratat jané lidhur né pérputhje me rregulloren e pérgjithshme ligjore,
atéheré gjykata mbron interesat e sipérmarrésit, kur ato kércénohen nga persona té tjeré.

'8 Bannock, Graham, The economic role of the small firm in contemporary industrial society in the survival of the
small firm, The economics of survival and entrepreneurship, Vol. 1, Grover, Aldershot, 2006, p. 158
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Figura 9. Ndryshime né menaxhment
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6 « INOVACIONI, PROCESI
DHE LLOJET E INOVACIONIT

6.1 Inovacioni

Inovacioni pérshkruhet si “komercializimi i kreativitetit “ (Simmie, J., et. al., 1999, f.
447). Sipas BE-sé, inovacioni éshté “shfrytézimi i suksesshém komercial i teknologjisé, ideve
ose metodave té reja, duke prezantuar produkte ose procese té reja, ose duke pérmirésuar ato
ekzistuese. Inovacioni éshté rezultat i t¢ mésuarit ndérveprues, njé proces qé shpesh pérfshin
disa aktoré nga brenda dhe jashté saj” (EC DG XIII 1996, f. 54). Teoria ekonomike e ka njohur
prej kohésh inovacionin si shtytésin mé té réndésishém té zhvillimit dhe si recetén e vetme té
besueshme pér dalje nga recesionet ekonomike. Njé shtet qé déshiron té 1éré gjurmé né tregun
botéror nuk mund ta arrijé kété pa inkurajuar inovacionin né shoqériné.

E njéjta gjé vlen edhe pér sipérmarrjet: sa mé shumé té orientohen drejt inovacionit,
aq mé shumé do té jené né gjendje té reagojné ndaj tendencave té reja té tregut. Inovacioni
¢on né pérmirésim té shoqérisé dhe ekonomisé, dhe ndérgjegjésimi pér inventivitetin mund té
rritet duke inkurajuar sipérmarrjen dhe inovacionin teknologjik. Arsyeja pér ¢do ndryshim né
jeté duhet kérkuar né risi. Inovacioni nénkupton aftésiné pér té transformuar ideté ekzistuese
né shpikje dhe produkte té dobishme qé do té pérdoren né té ardhmen. Inovacioni i referohet
ndryshimeve né themelet e shogérisé moderne, pérballet me kulturén e virtualitetit real dhe
“ngulitjes” sé aktivitetit ekonomik né rrjetet sociale. Pér té folur pér inovacionin, sé pari ju duhet
té grumbulloni sa mé shumé ide qé té jeté e mundur dhe mé pas té merrni njé risi teknologjike
nga ato ide.




\
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Figura 10. Procesi inovativ né koké

burimi: www. innovation. pictures

Inovacioni éshté aftésia pér té béré dicka né njé ményré té re, duke béré késhtu
pérmirésime qé do té ndryshojné pozitivisht dhe do té rrisin né ményré té dobishme vlerén e
punés. “Inovacioni nuk éshté vetém gjetja e disa produkteve té reja.

Ajo éshté shumé mé tepér se kaq. Inovacioni éshté krijimi dhe shpérndarja e suksesshme
e produkteve ose shérbimeve té reja ose té pérmirésuara né treg. Ose e théné ndryshe, inovacioni
éshté procesi qé e kthen njé ide né vleré pér klientin dhe rezultatet né fitim té géndrueshém pér
ndérmarrjen” (Carlson dhe Wilmot, 2006, f. 3). Njé nga domenet e réndésishme pér rritjen dhe
zhvillimin e inovacioneve né vendlindje éshté stimulimi i Qendrés pér Inovacion qé vepron né
Republikén e Magedonisé sé Veriut. Qendra e Inovacionit u shérben inovatoréve, sipérmarrésve,
pronaréve té bizneseve qé duan té lancojné (ose zgjeroni ose konsideroni) njé ndérmarrje té
bazuar né njé teknologji, produkt ose proces inovativ né njé industri/sektor me rritje té larté.

Qendra e Inovacionit do té ofrojé akses né té gjitha shérbimet sipérmarrése - té tilla
si zhvillimi i biznesit, aksesi né kapital, inovacioni i produktit, shérbimet e komercializimit,
marketingu, kérkimi, edukimi, mentorimi dhe trajnimi — dhe i dedikohet rritjes, ndértimit ose
zhvillimit té bizneseve inovative né Republikén e Magedonisé dhe né rajon.

6.2 Procesiinovativ

Kur flasim pér procesin e inovacionit, ka shumé qasje qé studiojné kété proces. Modeli
klasik i inovacionit pérshkruan procesin e inovacionit me kalimin e kohés si “njé sekuencé
lineare e tri fazave bazé, duke filluar me zbulimin e njé ideje (qé vjen nga njohja e nevojave ose
problemeve), pérmes zhvillimit, prodhimit dhe testimit né njé pajisje ose program konkret
dhe duke kulmuar né pérhapjen dhe miratimin e saj nga pérdoruesit” (Rogers, E. M., 2003, ..
271). Procesi i inovacionit éshté shumé kompleks, ai pérmban njé numér té¢ madh ngjarjesh
dhe aktivitetesh, disa prej té cilave ndodhin njékohésisht, dhe kjo pér shkak se éshté e mundur
qé inovacioni i procesit t&€ ndryshojé né njé faré mase né ndérmarrje, madje edhe brenda
ndérmarrjeve né njé projekt nga— baza e projektit (Adams, R., et. al., 2006, £. 36).

Procesi i inovacionit kalon né gjashté faza, kurse ato faza jané (Stanleigh, M., 2008,
f.1):
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Faza 1: Gjenerimi i ideve. Kjo fazé éshté pjesa emocionuese e procesit, ku ju punoni
individualisht ose né ekip dhe veté ideté vijné nga qéllimi qé duhet arritur ose nga veté
vizioni. Né kété fazé éshté e nevojshme té kuptohet se ¢faré duhet té ndryshohet né biznes
dhe nése mund té arrihet. Kjo éshté njé pjesé emocionuese e procesit!

Faza 2: Regjistrimi i ideve nga faza e paré. Kjo arrihet pérmes diskutimit ndérmjet
anétaréve té ekipit. Secili individualisht e shkruan idené e tij né njé fleté té vecanté, né
ményré qé né fund té gjitha ideté té organizohen kolektivisht né tabelé. Tani fillon puna
jofalénderuese!

Faza 3: Fillimi i inovacionit. Né kété fazé fillon edhe puna e pafalshme e
procesit:*

o Béhet kontrolli i té gjithé listés sé ideve dhe zhvillimi i tyre né njé séré deklaratash dhe
idesh. Pastaj ekipi do té duhet té bien dakord se cilat do té hetohen mé tej.

o DPérfitimet e ¢do deklarate ideje mé pas pércaktohen né sasi.

o MEé pas pérshkruani se si deklarata pérputhet me strategjiné, misionin dhe géllimet e
kompanisé.

o Do té duhet té vlerésoni potencialin e biznesit dhe rezultatet e pritura nga zbatimi i
idesé.

Faza 4: Zhvillimi i njé strategjie efektive. Kétu fillon zbatimi i inovacionit. Kjo fazé
pérshkruan se si do té duket procesi né té ardhmen. Para sé gjithash ekipi fillon duke zhvilluar
njé “pamje té sé ardhmes” Ekipi duhet té keté supozime bazé pér gjérat qé ekzistojné dhe
duhet té kapércehen me inovacion. Né kété fazé, ekipi diskuton dhe regjistron ¢do ide té
mundshme pér procesin e ardhshém. Késhtu regjistrohet ¢do ide individuale dhe mé pas
konsolidohet sé bashku. Skuadra duhet té pérfundojé me shkrimin e njé paragrafi té ploté pér
té pérshkruar inovacionin.

Faza 5: Pérmirésimi i biznesit. Pasi risia fillon té zbatohet, éshté e nevojshme qé
vazhdimisht

té béni kérkime pér pérmirésime t¢ mundshme té procesit, produktit ose shérbimit.
Ekipi e fillon kété proces duke identifikuar boshlléqet né biznes midis asaj qé éshté béré né
té tashmen dhe asaj qé éshté béré né inovacion. Kjo pasohet nga identifikimi i bllokimeve
dhe barrierat q¢ mund té ndalonin pérmirésimin e inovacionit. Vlerésimi i véshtirésive,
pérfitimeve, kostove dhe rrezigeve duhet té béhet pérpara se ekipi t¢ mund té drejtojé procesin
e inovacionit.

Pasi té jeté béré e gjithé kjo, pérmirésimet e identifikuara mund té aplikohen.
Faza 6: Rénia. Né kété fazé, shpesh ndodh qé risia té mos pérshtatet.

Pérmirésimi i vazhdueshém i njé procesi, produkti ose shérbimi ekzistues béhet
i pavleré; risia e méparshme béhet e vjetéruar. Eshté e nevojshme té heqésh doré nga
konsideratat ekzistuese dhe té vendosésh njé qéllim té ri qé procesi i inovacionit té rifillojé.

Procesi i inovacionit pérfshin parashikimin e strategjive té reja t& punés, krijimin
dhe zbatimin e ndryshimeve népérmjet modifikimit té metodave, me qéllim pérmirésimin e
procesit ekzistues. Né nivel sipérmarrjeje, proceset e inovacionit mund té kategorizohen né
tre procese té gjera dhe té mbivendosura (Pavitt, K., 2003, fq. 2-5):

1. Kognitive (si sipérmarrjet prodhojné dhe ruajné njohurité pér té kryer detyrat e
tyre),

2. Organizative (si sipérmarrjet kryejné punén brenda ose sé bashku me sipérmarrjet
e tjera) ose

¥ Bannock, Graham, The economic role of the small firm in contemporary industrial society in the survival of the
small firm, The economics of survival and entrepreneurship, Vol. 1, Grover, Aldershot, 2006, p. 160
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3. Ekonomik (si sipérmarrésia krijon motivim té brendshém pér té siguruar rikthimin
e shpejté dhe né drejtimin e duhur).

Pavarésisht pérparimeve né teoriné shkencore, si dhe né teknologjité e informacionit
dhe komunikimit, proceset e inovacionit mbeten té paparashikueshme dhe té véshtira pér
t'u menaxhuar. Ato gjithashtu ndryshojné dhe dallohen né shumé dimensione: sipas sektorit
dhe madhésisé sé sipérmarrjes, fushés sé njohurive, strategjisé sé korporatés dhe pérvojés sé
méparshme, llojit té inovacionit, periudhés historike dhe vendit. Eshté e nevojshme qé procesi i
inovacionit té mos keté njé ndalesé inovacioni, qé éshté paraqitur né figuré.

Figura 11. Proces né tri faza té inovacioneve

Procesi i inovacionit

Teknologjia e
prodhimit

Teknologjia e
prodhimtarisé

Konceptulizimi

Konceptualizimi i Zhvillimi i Zhvillimi i procesit
idesé sé re prototipit té punés efikas té prodhimit

burimi: Kreitner, R., (2007), Management, 10-th edition, Houghton Mifflin Harcourt, Boston, f. 81.

6.3 Llojet einovacioneve

Ekzistenca e njé tipologjie e inovacioneve tregon se inovacionet nuk jané homogjene,
inovacionet ndryshojné nga njéra-tjetra. Njé tipologji e inovacionit mund té¢ ndihmojé né
kuptimin e procesit evolucionar té ndryshimit teknologjik.

Ka disa lloje té inovacionit. Si llojet kryesore dallohen: produkt-inovacioni, procesi-
inovacioni, inovacioni organizativ, inovacioni i marketingut dhe inovacioni radikal (Oslo
Manual, 2005, fq. 48-52).

1. Produkt-inovacion éshté prezantimi i mallit ose shérbimit, i cili éshté i ri ose i
pérmirésuar ndjeshém pér sa i pérket karakteristikave ose pérdorimit té synuar. Kjo
pérfshin pérmirésime té réndésishme né specifikimet teknike, komponentét dhe
materialet, né softuerin e integruar, stilin e pérdoruesit ose vegori té tjera funksionale.

2. Procesiiinovacionit paraqet zbatimin e njé metode té re ose té pérmirésuar dukshém
té prodhimit ose té dorézimit. Kjo pérfshin ndryshime té réndésishme né tekniké,
teknologji, pajisje dhe softuer.

3. Inovacioniorganizativ paraqget zbatimin e njé metode té re organizative né praktikén
e biznesit té sipérmarrjes, né vendin e punés apo né marrédhéniet e jashtme. Mund
té synohen risité organizative rritja e efikasitetit t€ sipérmarrjes duke ulur kostot
administrative ose kostot e transaksionit, pérmirésimi i kénaqésisé né puné (dhe
késhtu produktiviteti i punés), fitimi i aksesit né aktive té patregtueshme (té tilla
si njohurité e jashtme té pakodifikuara) ose reduktimi i kostove t& inventarit. Njé
tipar i inovacionit organizativ né krahasim me ndryshimet e tjera organizative né
sipérmarrje éshté zbatim i metodés organizative qé nuk éshté pérdorur mé paré né
sipérmarrjen.

4. Inovacioni i marketingut éshté zbatimi i njé metode té re marketingu qé pérfshin
ndryshime té réndésishme né dizajnin e produktit ose paketimit, vendosjen e
produktit, promovimin ose ¢mimin. Marketing inovacioni synon té adresojé mé
miré nevojat e konsumatoréve, hapjen e tregjeve té reja, apo pozicionimin e ri té




produktit té sipérmarrjes né treg, me qéllim rritjen e shitjeve té sipérmarrjes. Njé
tipar karakteristik i inovacionit té marketingut né krahasim me ndryshimet e tjera né
instrumentet e marketingut té sipérmarrjes éshté zbatimi i metodave té marketingut
qé nuk jané pérdorur mé paré nga sipérmarrjet.

Inovacioni radikal jo vetém qé ¢on né njé ndryshim né dizajnin ekzistues, por éshté
shumé mé tepér se kaq. “Inovacioni radikal krijon njé dizajn té ri dominues, dhe
késhtu njé grup té ri konceptesh bazé té mishéruara né komponenté qé jané té lidhur sé
bashku né njé arkitekturé té re” (Henderson, R. M., et. al., 1990, fq. 9-30). Inovacionet
radikale jané relativisht té rralla, rreth 10% e inovacioneve jané radikale. Inovacioni
radikal shogérohet shpesh me futjen e teknologjisé sé re dhe mund té kuptohet si
njé kombinim i freskisé dhe shkallés sé diversitetit. Shumica e inovacioneve radikale
jané té reja né boté dhe jashtézakonisht té ndryshme nga produktet dhe proceset
ekzistuese.

Figura 12.
Shanset inovative

CHANGE

burimi: www. innovation. pictures
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Tabela 1. Shembuj té inovacionit té produktit, inovacionit té procesit, inovacionit organizativ
dhe inovacionit té marketingut

[\

Inovacionet e Inovacionet e Inovacionet Marketing
prodhimit procesit organizative inovacionet

- I pari portativ - Implementimi — Zbatimi i paré - Pérdorimi i
mp3 player, i pajisjeve té reja i njé modeli paré i mediave
- Prezantimi i automatike né njé organizativ qé u dukshém e
ABS linjé prodhimi jep atyre ndryshme ose
frenat, ose pér zbatimin punonjésit kané teknikeé - si

- GPS (Global kompjuterik duke autonomi mé té vendosja e
Sistemi i pérdorur dizajnin madhe né marrjen produktit né
pozicionimit) pér zhvillimin e e vendimeve, filma ose
lundrues produktit, - Prezantimi i programet
sisteme apo té — Prezantimi i paré i sistemeve televizive

tjera RFID me bar- té menaxhimit té - Prezantimi
nénsisteme kod ose aktiv pérgjithshém pér heré té paré
pérmirésime né (identifikimi i operacionet e i sistemit té
makinat, radiofrekuencés) prodhimit ose ekskluzivitetit
- Zhvillimi i t& sistemi i furnizimit, té tilla - Zhvillimi
rejave gjurmimit té si menaxhimi dhe prezantimi
hibrid mallrave, i sistemeve i njé simboli
automjetet - Zbatimi i té zinxhirit thelbésisht té ri t&
elektrike. sistemit té ri pér té furnizimit, markeés.

prenotim né njé
agjenci udhétimi.

riinxhinierimi i

biznesit dhe TQM.

burimi: Ljubi¢ E, (2005), Strategije gospodarskog razvitka, Sveuiliste u Mostaru i Sveucili§te u Dubrovniku, Mostar,

p-73.

Risité e pjesshme pérfshijné vetém ndryshime té vogla ose pérshtatje té praktikave
ekzistuese, pérfshijné pérsosje dhe pérmirésime né dizajnin ekzistues, duke pérmirésuar
komponentét. Inovacionet e pjesshme nuk mund té jené jashtézakonisht té reja, ato
mund té jené té njohura mé paré pér ndérmarrjen ose industriné. Kjo nénkupton qé
kéto jané pérmirésime, por jo ndryshime rrénjésore té komponentéve (Narayanan, V.
K. etal., 2010, f. 91).

Inovacionet modulare, ndérkohé qé nénkuptojné komponenté té rinj ose té paktén
dukshém té ndryshém, nuk pérfshijné njé dizajn krejtésisht té ri. Modulariteti i referohet
ményrés se si komponentét jané integruar né produkt, duke pérdorur nén-elemente,
nénsisteme ose module qé kryejné né ményré té pavarur funksione té vecanta. Inovacioni
modular kérkon qé sipérmarrjet té pérqendrohen né standardizimin modular pér té
mundésuar kémbyeshméri mé t&€ madhe té proceseve ose komponentéve té produktit.
Pérparésité e modularitetit jané: sé pari, rritja e variacioneve té linjés sé prodhimit pa
shtuar kompleksitet té tepért né sistemin e prodhimit dhe sé dyti, ato lejojné pérzierjen e
komponentéve, duke lehtésuar personalizimin masiv té produkteve, (Narayanan, V. K.,
etal., 2010, f. 94). Nése jané njé ndryshim ndodh vetém né komponenté, pa ndryshuar
konfigurimin, atéheré béhet fjalé pér inovacion modular. Ata pérdorin arkitekturén
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dhe konfiguracionin lidhur me sistemin e zakonshém té prodhimit té vértetuar, por
punésojné té rinj me koncepte té ndryshme.

8. Inovacionet arkitekturore nénkuptojné ndryshimin e té gjithé sistemit té projektimit
ose ményrén se si komponentét komunikojné me njéri-tjetrin. “Thelbi i inovacionit
arkitektonik éshté rikonfigurimi i njé sistemi té krijuar pér té lidhur komponentét
ekzistues sé bashku né njé ményré té re” (Henderson, R. M., et al., 1990, f. 12). Me
inovacionin arkitektonik, ndryshimet né komponentét dhe konceptet e dizajnit té lidhur
jané minimale dhe ¢ojné né pérmirésimin e tyre, por né njé ridizajnim dhe rikonfigurim
téri sistemi. Njé tjetér ndryshim midis inovacioneve modulare dhe arkitekturore éshté
se nése sipérmarrje déshiron inicon njé risi modulare, atij i kérkohet té posedojé njohuri
vetém pér komponentin, por nése éshté njé risi arkitekturore, sipérmarrja duhet té
posedojé njohuri pér ményrén e lidhjes dhe integrimit t&¢ komponentéve né sistemin
e pérgjithshém. Disa shembuj té inovacioneve radikale, inkrementale, modulare dhe
arkitekturore jané paraqitur né tabelé.

Tabela 2. Shembuj té inovacioneve radikale, né rritje, modulare dhe arkitekturore

Inovacione radikale Inovacione Inovacione Inovacione
inkrementale modulare arkitektonike
- Telefoni - Ndryshimi - Inovacione - Kalimi nga
- Televizion i konfigurimit né teknologjiné njé bicikleté
- Floppy disku té njé telefoni e sediljeve té me rrota té
- Disku kompakt celular nga njé bigikletés (si larta né njé
- Bomba atomike me tastieré té p.sh. pérfshirja e bigikleté
— Zhvillimi i brezit té ekspozuar né materialit xhel pér  sigurie
treté i telefonisé (3G) njé me kapak mbéshtjellje shtesé¢) - Sony
ose ofrimi i njé - zvogélimi i walkman
shérbimi té ri qé vazhdueshém i - Desktop
lejon mé shumé madhésisé minimale fotokopjues

minuta falas té

funksionale né

fundjavés transistoré (duke

- Video iPod lévizur nga

— Pasté 180nm deri né
zbardhuese 135nm deri né

né dhémbé 90nm, etj.)

— Sistemi - Matja e kokés
operativ magnetike
Microsoft té programit
Windows Vista kompjuterik né disk,

né ményré qé té
mund té vendosen
mé shumeé bit pér
ing katror dhe

té pérmirésohet
kapaciteti i hard
diskut.
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burimi: Ljubi¢ E, (2007), Strategije gospodarskog razvitka, Sveutili§te u Mostaru i Sveuili§te u Dubrovniku, Mostar,
p-78

Risi té tjera jané kéto:*

1. Inovacione té reja. Ka inovacionet mé té vogla, por kur ky lloj inovacioni zbatohet
si¢ duhet, rezultatet e fituara jané mé té médhaté. Kéto inovacione ndodhin mé rrallé
dhe jané mé té véshtira pér t'u arritur. Por kur ato realizohen, mund té lind njé degé
krejt e re industrie, njé nevojé krejt e re tregu qé as veté tregu nuk e di se ekziston apo
e ka.

2. Inovacionet teknologjike. Kéto risi arrihen gjaté punés sé pérditshme, si dhe pérmes
hulumtimeve speciale. Inovacionet e reja teknologjike jané mé té rralla dhe ndigen
gjithmoné me vémendje nga publiku. Inovacionet e pérditshme teknologjike
pérfagésojné né fakt pérmirésime né proces dhe jané domethénése pér pérmirésimet
globale té procesit té pérgjithshém.

3. Risité e zakonshme. Inovacionet e zakonshme jané mé té pérhapurat dhe mé té
pérdorurat né praktiké. Nuk pritet asnjé fitim spektakolar prej tyre, por ato jané
shumé domethénése pér ¢do proces dhe sjellin pérmirésime té médha. “Me goditje té
vogla arrihen rezultate té réndésishme”

4. Inovacioni sistematik. Inovacioni sistematik konsiston né njé kérkesé té organizuar
pér ndryshim. Kéto jané ndryshime té planifikuara né intervale té caktuara kohore
qé thjesht né ményré sistematike lejojné njé sistem organizativ té kontrollojé nése
gjithcka éshté ashtu si¢ duhet dhe ¢faré duhet té ndryshojé.

» Andrew, J. P, Manget, ], Michael, D. C., Taylor, A., & Zablit, H., Innovation 2010: A return to Prominence and the
Emergence of a New World Order. Boston, MA: Boston Consulting Group, 2010. p. 145
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Figura 13.Inovacione

burimi: www. innovation. picture

7 o EFEKTI, RREZIKU I INOVACIONIT
DHE PROCESI MENAXHUES NGA INOVIMI

7.1 Efektet prej inovacioneve

Ekzistojné dy koncepte té réndésishme pérmes té cilave konkurrenca percepton
efektet e inovacionit né ményré qé t¢ mos ndodhé vonesa né inovacion: qasja e degés dhe qasja
e tregut. Qasja e degés i pérkufizon konkurrentét si njé sipérmarrje qé do t'i shesé produktet
e saja, produkte qé jané zévendésuese, por té marra me njé té re. Qasja e tregut éshté njé
qasje shumé mé e gjeré. Pérkatésisht, sipas qasjes sé tregut, konkurrente jané ato sipérmarrje
qé prodhojné produkte ose shérbime qé plotésojné té njéjtat nevoja té konsumatoréve dhe
nuk jané té prapambetura né konkurrencé. Késhtu, pér shembull, Microsoft Office éshté
njé konkurrent jo vetém pér sipérmarrjet qé prodhojné softuer té ngjashém, por edhe
pér prodhuesit e stilolapsave, sepse si Microsoft Word ashtu edhe stilolapsi i zakonshém
plotésojné té njéjtén nevojé - shkrimin e dokumenteve. Qasja e tregut té konkurrencés
éshté padyshim mé e gjeré se ajo e degés, por ajo jep mé shumé njohuri pér konkurrentét
e mundshém. Njé numér i madh i sipérmarrjeve synojné fitimin afatshkurtér dhe pér té
kénaqur pronarét e tyre, sé pari duhet té jené inovative né ményré qé té kené fitime afatgjata.
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Pérdorimi dhe aplikimi afatgjaté i inovacionit jep efektet e suksesit nga pérdorimi i tij. Duke
aplikuar inovacione ne mund té shohim efektet pérmes llojeve té ndryshme té konkurrentéve
tregu zakonisht klasifikohet si 4 lloje konkurrentésh qé nuk kané vonesé inovacioni (Pavitt,
K., 2003, fq. 7-8):

«  Konkurrent i ngadalshém,

o  Konkurrent selektiv,

«  Konkurrent agresiv,

o Konkurrent i paparashikueshém

Njé konkurrent i ngadalshém reagon ngadalé ndaj efekteve dhe aplikimit té

inovacioneve té 1évizjes sé konkurrentéve té tjeré pér disa arsye: sistemi i dobét i informacionit
té marketingut, sindroma e arrogancés (kush jam uné, ¢faré jam uné) aftési té dobéta té
inovacionit (Harley-Davidson ishte né prag té falimentimit sepse ishte i ngadalshém pér té iu
pérgjigjur shfagjes sé prodhuesve japonezé té motogikletave). Konkurrenti selektiv i pérgjigjet
vetém veprimeve té konkurrentéve té caktuar. Késhtu, pér shembull, Shell reagon vetém kur
¢mimet bien. Njé konkurrent agresiv reagon ndaj té gjitha ndryshimeve dhe aktiviteteve té
konkurrentéve dhe ka suksesin mé t&¢ madh né efektet e inovacioneve. Njé shembull tipik éshté
kompania Procter&Gamble, e cila fjalé pér fjalé trajton brutalisht konkurrentét e saj. Konkurrenti
i paparashikueshém, si¢ sugjeron veté emri, reagon né ményré té paparashikueshme ndaj
disa ndryshimeve dhe aktiviteteve té konkurrentit. Sjellja dhe reagimi i tyre éshté i véshtiré té
parashikohet, sepse reagimi i tyre nuk bazohet né faktoré objektivé, si historia e reagimeve té sé
kaluarés apo fuqia financiare.

7.2 Rreziku prej inovacionit

Jané dhéné disa argumente té réndésishme né lidhje me rreziget e inovacionit. Té gjitha
kéto argumente vlejné pér bizneset né ekonominé globale, sipérmarrjet e vogla, t¢ mesme dhe
té médha.

1. Argumenti i paré i referohet shitjeve té forta, qé shfaqet si njé piké e forté pér
sipérmarrjet e médha, por njé rrezik pér sipérmarrjet mé té vogla. Meqenése
inovacioni kérkon kosto fikse mé té larta dhe ndérmarrjet e médha mund ti
pérmbushin ato, mund té thuhet se ndérmarrjet e médha kané njé avantazh inovativ
ndaj ndérmarrjeve té vogla dhe ndérmarrjet e médha kané rrezik mé té ulét ndryshe
nga ndérmarrjet e vogla.

2. Argumenti i dyté ka t& béjé me financat. Pérve¢ kostos sé larté t& inovacionit, ai
pérfshin gjithashtu rrezik té larté. Nése ka mungesé financash, kjo do té pengojé
vendimin e inovacionit. Pér shkak té papérsosmérive té tregut té kapitalit, ka té
ngjaré qé ndérmarrjet mé t€ médha té shogérohen me rrezik mé té ulét, pritet té kené
akses mé té miré né financat e jashtme sesa ndérmarrjet e vogla dhe mund té marrin
kushte mé té mira pér kredité e tyre.

3. Argumenti i treté ka té béjé me shkallén e diversifikimit. Njé shkallé mé e larté
e diversifikimit i ndihmon ndérmarrjet e médha té pérhapin rreziget qé rrjedhin
nga investimet e inovacionit, dhe késhtu mé lehté pér té hyré né projekte né té cilat
rezultati éshté i pasigurt né krahasim me inovacionin e ndérmarrjeve té vogla.

4. Argumenti i katért i referohet ekonomive té shkallés dhe shtrirjes né prodhim, si
avantazh i ndérmarrjeve té médha. Sipérmarrjet mé té médha si rrjedhim do té kené




prodhimtari mé t&¢ madh né prodhimin e inovacioneve pér dallim té kompanive mé
té vogla.*!

Kur flasim pér madhésiné e biznesit dhe rrezikun e inovacionit, ndérmarrjet e vogla
kané struktura mé pak té sofistikuara dhe profesionale dhe jané mé fleksibél ndaj ndryshimeve,
ndryshe nga ndérmarrjet e médha. Nga jashté, ndérmarrjet e médha kané njé fuqi mé té forté
né treg, dhe me até njé ndikim mé té forté né pérhapjen e inovacionit (Boone, J., 2004, f. 25).
Ndérmarrjet e vogla priren té kené njé avantazh sa i pérket inovacionit té produktit, pasi ato
pritet t¢ mbéshteten mé shumé né dinamikén e inovacionit. Pér dallim nga ato,, ndérmarrjet e
médha priren té kené njé avantazh né aspektin e inovacionit té procesit, né até qé ato priten té
investojné né disa makina té reja dhe té pérfshihen né tregje mé té¢ médha.

Figura 14. Mendime dhe argumente pér rrezikun né sipérmarrési.

burimi: www. enterprenership. usa

7.3 Proces menaxhues i rinovimit

Inovacionet luajné njé rol té réndésishém né drejtimin e ekonomisé dhe drejtimin e
procesit menaxherial té inovacionit né ndérmarrje, pasi inovacioni pérfagéson “impulsin
themelor qé vendos dhe ruan lévizjen motorike kapitaliste” (Schumpeter, J. A., 1942, fq.
82). Schumpeter, J. shkroi pér lidhjen midis inovacionit dhe madhésisé sé biznesit, dhe jané
veganérisht té njohura dy modelet e tij té ndryshme té inovacionit industrial, t¢ njohura mé
voné si Schumpeter Mark I dhe Schumpeter Mark II (Keklik, M., 2002, f. 1-13). Né Schumpeter
Mark I, bazuar né teoriné e tij té shkatérrimit kreativ, konsiderohet se firmat e vogla qé operojné
né njé industri shumé konkurruese dhe kané realizuar procese t&¢ menaxhimit kané mé shumé
gjasa té ishte burimi kryesor i inovacionit.

Ai gjithashtu vuri né dukje se risité e ndérmarrjeve té vogla sipérmarrése qé erdhén nga
jashté u pérballén me sfidat e sistemit ekzistues. Né Schumpeter Mark II, ndérmarrjet e médha
qé operojné né njé treg té pérqendruar u shfaqén si novatorét kryesoré.

Besohet se pér sa kohé qé mjedisi konkurrues éshté i papérsosur, ndérmarrjet e médha
kané disa mjete pér t'u mbrojtur kundér shkatérrimit krijues té ndérmarrjeve té vogla, inovative.

Akses né asete té médha financiare dhe deri te laboratorét funksional té kérkimit dhe
zhvillimit, shfagen si avantazhe pér ndérmarrjet e médha dhe i ndihmojné ato té mbrojné

! Bodog, S. A, Rosca, D., Mester, L, The Innovation and Development of a New Service, Vilnius, Lithuania, 2006,
pp. 56-57
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fuqiné monopole, duke penguar hyrjen e konkurrentéve t&¢ mundshém. Né afat té shkurtér, njé
mbrojtje e tillé nga imituesit lejon fitime mé té larta nga inovacioni dhe stimuj mé té larté pér
té inovuar.

Nga ana tjetér, do té ishte shumé e rrezikshme qé ndérmarrjet e vogla té inovojné né
mjedise té tilla konkurruese. Si¢ shihet nga Schumpeter Mark I, kryesore burimi i aktivitetit
inovativ dhe i procesit menaxherial jané ndérmarrjet e vogla qé operojné né njé industri
konkurruese, ndérsa né Schumpeter Mark II, burimi kryesor duket se jané ndérmarrjet e
médha qé operojné né njé industri oligopolistike. Pra, argumenti i tij pér inovacionin dhe pér
madhésiné e firmés éshté modifikuar ndjeshém né kéto dy seksione.

\ \ z__- S
—
~

Figura 15. Realizimi i procesit t¢ menaxhimit né mbledhjen pér inovime

o

burimi: www. managment proceses USA
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SHEMBUJ NGA PRAKTIKA E PERDITSHME

Shembulli 1 - Teknika pa prekje

Edhe pse monitorét pérdoren gjithnjé e mé shumé, éshté shfaqur edhe njé ményré e re
komunikimi qé pérgjigjet pa prekje. Kjo do té pérdoret kryesisht né mjekési gjaté operacioneve.
Eshté domethénése qé sensorét né kété ekran lexojné lévizjet deri né 15 cm larg
monitorit. Mé pas softueri qé éshté i integruar né kété pajisje i pérkthen lévizjet né komanda.
Gjithgka
pérdoren sé bashku me ekranet qé i pérgjigjen prekjes dhe pér puné pérdorin disa
sensoré infra té kuqe qé do té pércaktojné pozicionin relativ té gishtave, duarve ose objekteve té
tjera né lidhje me pajisjen duke matur sasiné e drités né pozicione té ndryshme né ekran.

Pyetje:
1. Sifunksionon teknika pa prekje?
2. Ku e shihni dobiné e késaj teknike pér bizneset maqedonase?
3. Béni njé ushtrim pérmes shembullit pa prekje, mendoni né cilén prej kompanive
tona mund té pérdoret kjo risi dhe zhvilloni njé proces menaxhimi
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Shembulli 2- 3D displej

Ekrani 3D ilejon pérdoruesit té shohé njé imazh tredimensional.

Ekzistojné disa lloje té ekraneve 3D:

imazhe stereotipike ose imazh 3D - njé tekniké qé lejon krijimin e iluzionit té
thellésisé né imazh. Iluzioni i thellésisé né njé fotografi, film ose ndonjé imazh tjetér
dydimensional krijohet duke i treguar imazhin secilit sy né dy vende té ndryshme.
Truri fiton pérshtypjen se e sheh imazhin né thellési, pra né ményré tredimensionale.
Pér kété tekniké pérdoren gota.

Ekranet autostereotipe 3D - funksionojné né njé ményré qé nuk ka nevojé pér syze.

Pyetje:

1. Sifunksionon ekrani 3D?

2. Krijoni njé projekt pér té vizituar njé kompani né Republikén e Maqgedonisé ku kjo
vlen. Udhézime: pérdorni motorét e kérkimit né internet, blogerét, literaturén dhe
formoni njé ekip studentésh.

Pyetje:

Si pércaktohet menaxhimi?

Cilat jané funksionet themelore t&¢ menaxhmentit?
Shpjegoni nivelet e menaxhimit?

Cilat jané stilet né menaxhim?

Cilat jané detyrat kryesore té drejtimit t& njé biznesi?
Pércaktoni inovacionin.

Cilat lloje té inovacioneve aplikohen né Republikén e Maqedonisé?
Cili éshté efekti i inovacionit?

. Pérmes ¢faré perceptohen rreziget e inovacioneve?
10. Shpjegoni procesin menaxherial!

00N U R W
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rethoni njé nga pérgjigjet e ofruara
1. Cila éshté karakteristika themelore e njé kombi modern?

A. Menaxhimi.
B. Planifikimi.
C. Organizata.
D. Marketingu.

2. Cilat jané elementet bazé té pérkufizimit t¢ menaxhimit?

A. Procesi, burimet, procedurat, asetet dhe pajisjet.
B. Procesi, taktikat dhe klima e biznesit.

C. Mjetet, taktikat dhe proceset.

D. Proceset, klima organizative dhe ekipi.

3. Cilat burime pérbéjné menaxhmentin?

A. Njerézore dhe materiale.
B. E vlefshme dhe materiale..
C. Globale dhe monetare.

D. Burrat dhe pajisjet.

4. Planifikimi, organizimi, koordinimi, kontrollimi, motivimi jané:

A. Funksionet e menaxhimit

B. Funksionet organizative

C. Funksionet e marketingut

D. Funksionet e menaxhimit té marketingut.

5.Funksioni qé pérfshin aktivitetet menaxhimit qé ¢ojné né pércaktimin e géllimeve dhe
pércaktimin e mjeteve té pérshtatshme pér arritjen e qéllimeve. quhet:

A. Planifikimi.
B. Motivimi.

C. Pérzgjedhja.
D. Koordinimi.

6. Funksioni me té cilin kontrollohen dhe koordinohen burimet materiale dhe njerézore
népérmjet strukturés formale organizative té€ detyrave dhe autoritetit éshté:

A. Organizimi.
B. Delegacioni.
C. Renditja

D. Motivimi.

——— / 33
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7. Veprimtaria e ndérmarré nga menaxheri me qéllim qé té sigurohet qé aktivitetet aktuale
té kryhen né pérputhje me planifikimin éshté:

A. Kontrolluese
B. Detoksifikimi
C. Hollimi

D. Planifikimi.

8. Me ké e kryejné punén menaxherét?

A. Njerézit.
B. Mjedisi.
C. Mesi

D. Taktika.

9. Sa nivele té¢ menaxhimit ka?

A. Tre.

B. Pesé.
C. Dy.

D. Shtaté.

10. Cilat jané nivelet e menaxhimit?

A. Menaxhimi i nivelit té larté, té mesém dhe té ulét
B. I gjaté, i shkurtér dhe i madh.

C. E vogél, e madhe dhe miniaturé.

D. Né formé katrori.

11. Kush e pérbén menaxhmentin e larté?

A. Menaxherét kryesoré pérgjegjés pér pérgatitjen e politikés sé biznesit pér drejtimin dhe
suksesin e ndérmarrjes.

B. Udhéheqésit kryesoré menaxheré té larté pérgjegjés pér pérgatitjen e politikés sé biznesit pér
drejtimin dhe suksesin e ndérmarrjes.

C. Menaxherét e larté té motivuar pérgjegjés pér pérgatitjen e politikés sé biznesit pér drejtimin
dhe suksesin e ndérmarrjes.

G. Menaxherét e zgjedhur té larté pérgjegjés pér pérgatitjen e politikés sé biznesit pér drejtimin
dhe suksesin e ndérmarrjes.

12. Nése dikush pérpiqet té arrijé

qéllimet pérmes pérpjekjeve té

drejtpérdrejta té té tjeréve, p—
ai éshté: -

A. Menaxheri.
B. Lideri. »
C. Motivues.
D. Aksionar

W
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1. Kush éshté pérgjegjés pér kombinimin e burimeve dhe pérdorimin e tyre pér té arritur
qéllimet e organizatés?
1. 2.

2. Cilat jané angazhimet e menaxhmentit té larté?
1.
2.
3.

3. Konkurrenti agresiv reagon ndaj té gjitha ndryshimeve dhe aktiviteteve té konkurrentéve
dhe ka suksesin mé té madh né efektet e inovacioneve.

PO JO

4. Rendisni cilat lloje té inovacionit ekzistojné?
1, 5.

2. 6.

3. 7.

4 8.

5. Risité e pjesshme pérfshijné vetém ndryshime té vogla ose pérshtatje té praktikave
ekzistuese, pérfshijné pérsosje dhe pérmirésime né dizajnin ekzistues, duke pérmirésuar
komponentét.

PO JO

6. Tregoni cilat jané rreziget e mundshme té inovacionit pér ndérmarrjet e vogla dhe té
médha?

Rreziget pér sipérmarrjet e vogla jané:

Rreziget pér sipérmarrjet e médha jané:

7. Gjenerimi i ideve. Si njé fazé e procesit té inovacionit, kjo éshté pjesa emocionuese e veté
procesit, ku ju punoni individualisht ose né ekip dhe veté ideté vijné nga qéllimi qé duhet arritur
ose nga veté vizioni. Né kété fazé éshté e nevojshme té kuptohet se ¢faré duhet ndryshuar né
biznes dhe a mundet ajo té arrihet.

PO JO

8. Jané renditur si detyrat e méposhtme si detyra kryesore pér drejtimin e biznesit né teori
dhe praktike:

- Marketingu

- Prodhimi

- Menaxhimi dhe burimet njerézore

- Planifikimi dhe analiza financiare dhe

— Rregullimi ligjor
\_PO JO )
I | 35
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PAS LEXIMIT
TE KESAJ TEME,

_ DUHET TE JENI
TE AFTE T'I REALIZONI
QELLIMET KONKRETE:

. Tikuptoni dilemat se a duhet biznesin ta

filloni veté apo té térhigni themelues

Té béni pérpjekje né té kuptuarit té llojit té
marrédhénieve me themeluesit (familje,
shoké, té njohur, té huaj, bashképunétoré té
méparshém dhe persona tjeré)

Té dalloni se cfaré lloji investitori keni nevojé
né faza té ndryshme té zhvillimit

Ti pérvetésoni format e shoqérive tregtare
Té njihni peshén ekipore

Ti kuptoni fazat gjaté ndértimit té skuadrés
Té béni aplikim té drejté gjaté pércaktimit té
roleve né ekip

Té dini té pérdorni sinergjiné né ekip pér
realizimin e qéllimeve organizative

FJALE KYQE

Biznes
Themelues
Investitoré

Dilema

Ekip
Sinergji
Shoqaté tregtare
Format e shoqatés tregtare

Sinergji né ekip

Fillimi i biznesit
Bashkéthemelues

Puné ekipore
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» Dilemat qé shfagen gjaté fillimit té
biznesit

> Hapja e biznesit me bashkéthemelues dhe
pérfitimi i térhegjes sé tyre

> Vendosja e marrédhénieve me bashkéthemeluesit,
familje, shoké, té huaj dhe persona tjeré

> Dilema lidhur me themeluesit

> Llojet e investimeve nga fazat e ndryshme té
zhvillimit

> Shoqatat tregtare dhe format tjera

> Skuadér pesha e skuadrés dhe puna ekipore
> Studime té rasteve me shembuj

> Pyetje

> Ushtrime
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1 o DILEMAT QE PARAQITEN GJATE FILLIMIT
TE BIZNESIT PRIVAT

Né ekonominé globale dhe né ¢do ekonomi, nuk ka asnjé individ, person, sipérmarrés
né rolin e njé personi qé t€ paktén njé heré né rrugén e tij gjaté jetés nuk ka dashur té keté
biznesin e tij, t&¢ pérdoré liriné né vendimmarrje, té jeté i suksesshém, i realizuar si person, i
mbushur me besimin dhe motivimin mé té madh pér té fituar burime financiare.

Figura 16. Takime biznesi pér dilema biznesi

burimi: www. busines. pictures

Pjesémarrésit né shoqériné globale ku punojné, krijojné, kryejné detyra dhe
aktivitete té ndryshme duhet té diné se bota e biznesit &shté njé konkurrencé dhe konkurrenca
kérkon pérgatitje té gjithanshme, vetébesimi, morali, takti, gatishméria, shpirti sipérmarrés,
géndrueshmeéria, vullneti, rreziku dhe déshira e madhe pér pérparim, rezultatet e té cilave
do té jené suksese té verifikuara. Si ndihmé né dilemat bazé nése duhet té fillojmé njé biznes
veté apo té térheqim themeluesit, elementet e méposhtém kané njé rol té madh dhe réndési
thelbésore:*

1. Cfaré niveli té motivimit pér biznes kemi pér sa i pérket déshirés pér té fituar, d. m. th. té
fitojé, té vendosé kontroll mbi parané, té arrijé qarkullimin e parave, té riinvestojé kapitalin,
té sigurojé njé té ardhme té sigurt pér veten dhe familjen, té sigurojé status dhe prestigj né
shoqéri, té jeté i fuqishém dhe me ndikim;

2. Mjedisiné té cilin do té zhvillohet biznesi dhe né té cilin ndodhemi;

3. Pérvoja dhe njohurité pér biznesin dhe karakterin e personit qé fillon njé biznes (déshira
pér sukses, besim, vendosméri, kémbéngulje, vetédije, déshiré pér pérmirésim dhe pér
veprim, moral, prekje, inovacion).

4. Struktura financiare qé kemi né dispozicion.

2 Kerstin Wagner and Andreas Ziltener, The Nascent Entrepreneur at the crossroads: Entrepreneural Motives as
Determinants for Different Types of Entrepreneurs, Swiss institute for Entrepreneurship, University of Applied
Sciences Chur, 2008.p. 154
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5. A do té realizojmé déshirén pér té pérdorur aftésité dhe njohurité e marra pérmes procesit
arsimot, trajnimeve, pérvojave etj. Népérmjet procesit té edukimit, njerézit fitojné njohuri
dhe aftési ¢ mund t'i pérdorin mé voné t’i shérbejé, pér zbatim né biznesin e tyre

6. Motivi pér pavarési dhe pér té krijuar kontakte té drejtpérdrejta. Pronari i njé biznesi té
vogél kénaqget duke qené,, shefi i vetes”. Ai déshiron té béjé dicka sipas ményrés sé tij dhe
té pérdoré kreativitetin e tij.

7. A do té na mundésojé eksperienca kapacitetin pér té ndjekur traditén familjare né fushén
e biznesit nése e kemi né familje.

8. Rreziku qé do té shfaqet dhe pasiguria né pavarésiné dhe krijimin e kontakteve
té drejtpérdrejta. A do t'i gjejmé ato kontakte? Puna krijon mundési pér kontakte té
drejtpérdrejta me investitoré, bankieré, punonjés, furnitoré e shumé té tjeré.

9. Rreziku i déshtimit éshté njé dilemé pér biznesin — Pér njé arsye ose njé tjetér ekziston
gjithmoné rreziku qé biznesi té déshtojé.

10. Moseksperienca éshté njé dilemé pér fillimin e biznesit — Suksesi né biznes varet nga
njohurité e cila nga ana tjetér varet shumé nga pérvoja e pronarit. Ka shumé shembuj
té bizneseve qé kané déshtuar pér shkak té mungesés sé tyre pérvojén dhe njohurité e
pronarit.

11. Menaxhimi joadekuat pér vetépunésim dhe hapjen e biznesit éshté pengesé dhe dilemé nése
duhet té fillohet vetém apo té kérkohet ndihmé. — Funksionimi i suksesshém i biznesit
té vogél varet edhe nga njohurité, gjegjésisht aftésia e pronarit té biznesit té vogél pér
té qené menaxher (pér té planifikuar funksionimin dhe zhvillimin, pér té organizuar,
menaxhuar, kontrolluar, koordinuar, etj.)

12. Dilemé pér biznesin éshté edhe puna e véshtiré qé do té na ndjeké dhe pér té cilén duhet
té jemi té vetédijshém paraprakisht dhe té arrijmé ta pérballojmé. Fillimi i biznesit tuaj
kérkon investim né kohé, pérpjekje, energji, njohuri, mé shumé se teté oré puné gjaté
dités. Sidomos né vitet e para, pronari duhet t'i pérkushtohet plotésisht biznesit, qé do té
thoté - koha e liré nuk ekziston.

Ideja e biznesit éshté pikénisja e ¢do biznesi dhe ¢do sipérmarrési. Njé sipérmarrés
béhet ai qé éshté pasi vjen me njé ide biznesi, e shndérron até né njé mundési biznesi pasi
identifikon njé problem, ndryshim ose njé nevojé né treg dhe e nis até ide biznesi si biznesin e
vet.” Biznesi éshté pasojé e idesé sé biznesit qé i vjen sipérmarrésit.

Procesi i realizimit té njé ideje biznesi, gjaté té cilit do té béhet njé biznes i vérteté (dua
té them njé biznes real qé do té jeté fitimprurés dhe i suksesshém) éshté njé kohé, njé njési,
dhe disa hapa qé do té duhet té ndérmerren ose té kalojné nga sipérmarrésia.** Por nése kjo
kohé zgjatet, mund té jeté edhe problem. Problem, sepse nuk jeni vetém né treg. Edhe ideja mé
unike e biznesit mund té zbatohet né realitet nga konkurrentét. Kjo éshté arsyeja pse gara fillon
edhe né kéto faza mé té hershme té fillimit té njé biznesi. Ideja e fillimit té njé biznesi duhet té
pérpunohet, t¢ mendohet, té¢ ndértohet njé plan, t¢ mblidhet informacion, té kérkosh ményra,
té jesh kémbéngulés dhe i vendosur.

# Kerstin Wagner and Andreas Ziltener, The Nascent Entrepreneur at the crossroads: Entrepreneural Motives as

Determinants for Different Types of Entrepreneurs, Swiss institute for Entrepreneurship, University of Applied
Sciences Chur, 2008, p. 187
2 Drucker P. E, Innovation and Entrepreneurship, Harper & Row Publishers Inc. New York. USA 1993, pp. 133-143
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Figura 17.Sipérmarrési dhe dilemat
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burimi: www. eberprener. usa

2 o HAPJAEBIZNESIT ME THEMELUES
DHE PERFITIMI NGA TERHEQJA E TYRE

Fillimi i njé biznesi duke térhequr themelues éshté njé rast pak mé i lehté dhe ka mé
shumé siguri tek ne, sé pari nuk jemi vetém, kemi njeréz dhe kapacitete pér té mbéshtetur, mé
shumé njeréz mendojné mé miré, themeluesit kané mjete financiare falas dhe népérmjet tyre do
té jeté mé e lehté té kontrollohet ideja e biznesit né treg.

Pérve¢ sipérmarrésve si bashkéthemelues qé do té jené pérgjegjés pér zbatimin e njé
ideje biznesi né realitet, ekziston edhe tregu qé do té jeté pérgjegjés pér pranimin ose refuzimin
e saj.

Le té imagjinojmé qé ideja joné e biznesit krijon njé biznes né té cilin ju prodhoni njé
produkt dhe/ose shérbim qé nuk do té shitet né tregun ku veproni.

Vetévrasése, apo jo?

Figura 18. Informacione biznesi
népérmjet linkut pér zgjedhjen e dilemave té biznesit

Prandaj, para se té filloni biznesin do té ju duhet té kontrolloni
idené e biznesit me tregun, qé nénkupton kryerjen e hulumtimit té tregut,
qé natyrisht kérkon kohé dhe vonon procesin e fillimit té njé biznesi.”

Ky realizim do té shkojé mé lehté dhe mé i besueshém népérmjet

o bashkéthemeluesit. Themeluesit do té na ndihmojné t'i kryejmé té gjitha

Bu siness pérgatitjet e nevojshme pér nisjen.
LINK

» Cuervo A, Ribeiro D., Roig S., “Entrepreneuership Concepts, Theory and Perspect’, Springer Berlin Heidelberg
New York, 2007, pp. 1-20

—
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Vendndodhja, inventari, magazinat, zyrat, regjistrimi, punésimi, pérgatitja e
burimeve té nevojshme... Té gjitha kéto jané elemente qé duhen pérgatitur pérpara fillimit
zyrtar té biznesit dhe qé sigurisht kérkojné kohé. Themeluesit do té na ndihmojné té béjmé
njé plan pér njé deri né tri vite pérpara.

Pa njé plan té duhur pér biznesin toné té ri, ai do té jeté i dénuar paraprakisht. Ne
duhet té béjmé njé plan qé nuk do t’ju lejojé té dilni jashté kursit.

Por plani kérkon gjithashtu kohé.

Me mé shumé ide nga bashkéthemeluesit, do té béhet njé pérpjekje pér té prodhuar
produktet dhe/ose shérbimet e nevojshme pér té filluar biznesin. Nése biznesi yné éshté njé
ndérmarrje prodhuese, atéheré ju duhet té dizajnoni njé produkt, pér té prodhuar njé version
beta té tij, pér ta testuar dhe nése gjithcka éshté né rregull té fillojé prodhimi zyrtar pér shitje.
E gjithé kjo kérkon kohé.

Themeluesit do té marrin pjesé aktive né avokimin pér sigurimin e dokumenteve té
nevojshme nga Regjistri Qendror dhe institucione té tjera. Kur do té fillojé biznesi?

Jo, biznesi né kuptimin real fillon kur keni shitjen tuaj té paré.

Biznesi fillon kur té keni porosiné tuaj té paré. Biznesi fillon kur di t'i keni paraté né
doré gé né porosiné e paré.

Bashkéthemeluesit mund té quhen:*

o Familja

o Miqté

o Té njohurit
o Téhuajt

o Bashképunétoré té méparshém dhe persona té tjeré.

Njé nga gjérat mé té réndésishme pér njé funksionim té suksesshém, kur vendosim
pér bashkéthemeluesit, éshté motivimi. Megjithaté, vetém motivimi nuk mjafton qé té jeni
biznesmen,, i vogél” kurse njé dit edhe biznesmen i madh.

Ju gjithashtu duhet té zotéroni disa té ashtuquajtura cilési sipérmarrése pér té filluar
dhe drejtuar me sukses biznesin tuaj.

Mbi té gjitha, kéto jané inteligjenca, nevoja pér pavarési dhe déshira pér sfida né drejtim
té detyrave té reja. Cilin nga bashkéthemeluesit e mésipérm té marrim do té na ndihmojé
népérmjet:”

o Guximi, pra gatishméria pér té marré rreziqe
o Vendosméri dhe kémbéngulje

o  Fleksibilitet

o Déshira pér té pasur sukses

Tipari vizionar i karakterit tuaj

o Iniciativa

Sigurisht, duhet té keni edhe njohurité e nevojshme pér biznesin me té cilin merreni,
dhe si t&¢ monitoroni financiarisht biznesin tuaj. Sigurisht qé nuk éshté aspak e lehté, por éshté
njé sfidé e vérteté pér ata qé kané né vete até frymé sipérmarrése.

% Cuervo A, Ribeiro D., Roig S., “Entrepreneuership Concepts, Theory and Perspect”, Springer Berlin Heidelberg
New York, 2007, pp. 21-23

¥ L. Barry and G. Jocobs: “Business succession planning: a review of the evidence” Journal of Small Busines and
Enterprise Development, No. 13, p. 222
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SIPERMARRESIT
sinergjia e talentit, temperamentit dhe teknikés

TEMPERAMENTI

TALENTI ego urgjenca
misioni garra

kreativitet ~ vérejtja e shanseve aktiviteti pérgjegjésia
quximi orientimi drejt sfidave pérkushtimi bérje
fokusi ndértim ekipor A shfrytézimi

resurset rrjeti i shanseve

TEKNIKA
aftésité teknika pér
sipérmarrés zhvillimin e talentit

dhe menaxhimi i
pérvoja temperamentit

Figura 19. Aktivitete dhe kualitete té sipérmarrésve né biznes

burimi: Andrew, J. P, Manget, J., Michael, D. C., Taylor, A., & Zablit, H., Innovation 2010: A return to Prominence
and the Emergence of a New World Order. Boston, MA: Boston Consulting Group, 2010, p. 176

Kjo éshté arsyeja pse éshté e réndésishme qé té gjithé, pérpara se té fillojné njé biznes,
duhet té shqyrtojné me kujdes veten e tyre, nése zotérojné té paktén shumicén e cilésive té
listuara.Prandaj, éshté mé miré me kohé té higni doré nga dicka qé nuk ka shanse t&¢ médha pér
sukses, sesa pér t¢ humbur kohé, nerva dhe para, dhe ndonjéheré nga iluzionet, se ne mund
té béjmé dicka qé me té vérteté i tejkalon mundésité tona.”® Sigurisht, suksesi i biznesit toné
nuk do té varemi jo vetém nga aftésité dhe cilésité tona, por edhe nga i gjithé sistemi me té
cilin punojmé. Por a nuk punojné té tjerét pothuajse né té njéjtin mjedis? Megjithaté, disa kané
sukses dhe té tjerét déshtojné!

Por nése ka sukses, shpérblimi éshté vértet i madh. Pavarésisht punés sé madhe, kohés
sé liré dhe nervave té humbur, kur té keni sukses do té jeni té kénaqur sepse keni realizuar
potencialin tuaj té biznesit. Né até ményré, pérveg sigurisé materiale pér ju dhe familjen tuaj, do
té plotésoni edhe nevojat tuaja pér vetéaktualizim, respekt, etj.

3 o VENDOSJA E MARREDHENIEVE ME THEMELUESIT-FAMILJE,
SHOKE, TE HUAJ OSE PERSONA TJERE

Biznesi familjar duhet té kuptohet si organizimi dhe drejtimi i ¢do biznesi nga té paktén
dy anétaré té familjes sé ngushté, té cilét kané investuar fonde (para), objekte ose té drejta né
ndonjé formé ligjore té biznesit té organizuar.

Né shumé forma té organizuara té drejtimit té bizneseve gjejmé déshmi té pérfshirjes sé
dy ose mé shumé anétaréve té familjes sé ngushté né biznes. Késhtu qé ne mund ta konsiderojmé
pjesémarrjen e drejtpérdrejté ose té térthorté té anétaréve té familjes né biznes.

# Cuervo A, Ribeiro D., Roig S., “Entrepreneuership Concepts, Theory and Perspect”, Springer Berlin Heidelberg
New York, 2007, pp. 1-20

(98]
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Pjesémarrja e drejtpérdre;jté shihet né pérfshirjen e menjéhershme (me para, objekte,
puné ose té drejta) té dy ose mé shumé personave né fillimin dhe drejtimin e biznesit. Format
pérmes té cilave realizohet ky bashképunim familjar ku krijimi i marrédhénieve éshté kryesisht
né formén e bashképunimit té partneritetit, népérmjet njé shoqérie me pérgjegjési té kufizuar,
por jané t¢ mundshme edhe forma té lidhjes sé aksionaréve.

Figura 20. Suksesi né biznes

burimi: www. busines. pictures

Pjesémarrja indirekte shprehet, mé sé shpeshti, me punésimin e njé anétari ose
anétaréve té familjes sé ngushté né punén e shoqérisé, pavarésisht nga forma e saj.

Ményra né té cilén do té definohen géllimet e familjes dhe biznesit éshté planifikimi
strategjik i biznesit dhe familjes. N& até plan, éshté¢ shumé e réndésishme qé elementet e
qéllimeve familjare dhe qéllimet e biznesit té jené té plotésuara.””

Njé qasje e tillé lejon qé biznesi familjar té lulézojé. Zhvillimi i biznesit familjar varet
drejtpérdrejt nga procesi i menaxhimit strategjik qé krijojné themeluesit dhe/ose pronarét e
biznesit familjar.

Planifikimi strategjik i biznesit té pronésisé familjare kérkon té integrojé nevojat/
kérkesat e familjes, si p.sh.*

o Cilat jané detyrat afatgjate individuale dhe profesionale té anétaréve
té familjes?
o  Cili éshté misioni i familjes?
o A do té jené anétarét e familjes aktive né menaxhim apo
anétaré pasiv?
« Sido ti trajtoni ¢éshtjet e tilla si kredencialet, pérfitimet, kompensimet, vlerésimet
dhe performanca?
Planifikimi strategjik brenda njé biznesi familjar éshté njé vizion mendor i lidhur me
njé metodologji pér té qené né gjendje t'u prezantohet anétaréve té familjes mundésité, opsionet
dhe zgjedhjet pér té ardhmen. Sé fundi, njé proces i planifikimit strategjik éshté njé mekanizém

# burimi: ITpucnoco6eno ox: David Fred L. : “Strategic Management”, New York, Macmillan Publishing Company,
1991, str. 12

* Shih mé tepér: Glueck William E : “Business Policy and Strategic Management”, McGraw-Hill Company, New
York, 1980.(Third Edition) p. 323
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pér kthimin e vlerave té familjes né qéllime biznesi.*!

Planifikimi strategjik si pjesé e menaxhimit strategjik pérfshin njé analizé té mjedisit té
biznesit dhe né té njéjtén kohé pércakton procesin e zhvillimit dhe suksesit té biznesit familjar
né té ardhmen.

Figura 21. Propozim pér fillim té njé biznesi

burimi: www. busines. pictures

Ky proces ofron njé vlerésim té duhur té aktiviteteve té brendshme dhe té mjedisit
aktual té jashtém (forcat ekonomike, teknologjike, sociale dhe politike) qé ndikojné né biznesin
familjar.

Procesi i planifikimit strategjik i ndihmon né kéto ményra:*

o  Planifikimi strategjik i ndihmon anétarét e familjes té pércaktojné drejtimet dhe ¢éshtjet

e biznesit.

«  Planifikimi strategjik siguron vazhdimésiné e aktiviteteve fizike gjaté kohés q¢é ndodhin
ndryshime politike, ekonomike dhe sociale.

o Ndihmon vendimmarrésit né pérgatitjen e planeve dhe politikave té menaxhimit dhe

o Pérmiréson kushtet pér té térhequr ose zhvilluar biznese té reja qé do té krijojné vende
pune dhe do té ¢ojné né sukses ekonomik.

Pérve¢ familjes, bashkéthemelues mund té jené miq té afért ose té largét tek té cilét
kemi paré dhe kemi fituar besim, moral, ndershméri, guxim, shpirt sipérmarrés, kapaciteti
intelektual, arsimimi, pérvoja dhe njohuria.

Té huajt gjithashtu mund té jené bashkéthemelues nése inovacioni &shté pjesé e
karakterit dhe pérvojés sé tyre té fituar, vullnetit té tyre pér té marré rrezige, vetébesim dhe
ményra e pérjetimit t€ problemeve si sfida dhe si mundési pér arritje té reja T¢é huajt jané shpesh
té orientuar drejt rezultatit, arritjes dhe suksesit, sesa veté procesit té teknologjisé si ta arrijmé
até Té huajt jané, né njé masé t¢ madhe, individualisté, posedojné energji dhe motiv pér té
pérfunduar marréveshjet e ndérmarra dhe afinitetet pér té marré rolin udhéheqés.

3 Andrew, J. P, Manget, J., Michael, D. C,, Taylor, A., & Zablit, H., Innovation 2010: A return to Prominence and the
Emergence of a New World Order. Boston, MA: Boston Consulting Group, 2010, p. 178
* Dr. Vasil Popovski ~Instituti ekonomik-Shkup, "Menaxhmenti né biznesin familjaré”, fq. 113.
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Té huajt do té jené bashkéthemelues dhe sipérmarrés té vérteté nése kané déshiré
té arrijné dicka té madhe; aftésia pér puné té gjeré dhe té véshtiré; ndjenja e pérgjegjésisé;
kémbéngulje dhe kémbéngulje, optimizém, kreativitet, kuriozitet dhe gatishméri pér té
eksploruar; orientimi i qéllimit; pavarésia; vetébesimi dhe pranimi i rrezigeve.

Figura 22. Vendosja e marrédhénieve me bashkéthemeluesit

burimi: www. enterprenership. picutres

4 o DILEMAT LIDHUR ME BASHKETHEMELUESIT

Dilema e bashkéthemeluesve éshté se cili do té jeté trajtimi i punonjésve qé nuk
jané anétaré té familjes. Bizneset familjare e kané té véshtiré té punésojné anétaré jashté
familjes.

Ky konstatim vlen pér ata qé jané transferuar (gjenerata e dyté, e treté) dhe pér ata
qé pérfaqésojné brezin e paré.

Né rastin e bizneseve té sapokrijuara, mund té analizojmé doréheqjen ndaj punésimit
té personave jashté familjes nga kéndvéshtrimi i véllimit té punés. Shumica e tyre nuk kané
puné té pércaktuara qarté me njé pérshkrim pér detyrat e punés. Shpesh themeluesi éshté
ai qé kryen veprimtari nga puna e sekretarisé deri tek negociatat né nivelin mé té larté. Njé
papércaktim i tillé mé voné nénkupton kérkesa pér njé punonjés i cili:*

1. do té jeté né gjendje té nxjerr njé séré detyrash dhe detyra punuese,
2. icili do té jeté mjaft i besueshém pér té depértuar né disa sekrete biznesi.

# Andrew, J. P, Manget, ], Michael, D. C., Taylor, A., & Zablit, H., Innovation 2010: A return to Prominence and the
Emergence of a New World Order. Boston, MA: Boston Consulting Group, 2010, p. 189




KAPITULLI 2. FILLIMI | BIZNES DILEMAVE O

Kéto kérkesa implikohen edhe né gjeneratén e dyté dhe té treté té bizneseve, si né
shumicén e tyre menaxhimi funksional éshté i ndaré qarté, késhtu qé né kéto biznese krijohet njé
situaté né té cilén menaxheri, i cili éshté edhe pronar i biznesit, vetém ose me anétarét e familjes
sé ngushté, mban né ményré té vendosur frerét dhe kontrollin e té gjithé vendimmarrjes. Kjo
ngurtési né disa biznese familjare éshté aq e forté sa punonjésit nuk jané né gjendje té marrin né
ményré té pavarur qofté edhe njé vendim té vogél pa u konsultuar me themeluesin. Né kété puné
rreptésisht té ndaré, punonjésit jo familjaré jané thjesht ekzekutues, kryesisht té mbingarkuar me
njé séré detyrash dhe detyra punuese. Né ¢do rast, ¢éshtja e efikasitetit té punés sé tyre mund té
shtrohet sepse nevoja pér konsultime té vazhdueshme dhe pamundésia e marrjes sé vendimeve
né ményré té pavarur gon né ményré té€ pashmangshme ulje e rezultateve si né aspektin cilésor
ashtu edhe né até sasior.

Nga ana tjetér, né té gjitha kéto biznese ka njé konflikt té fshehur mes pronaréve dhe
punonjésve, bazuar né pritshméri. Themeluesit presin qé punonjésit ta duan, né kuptimin e
vérteté té fjalés, biznesin, ashtu si¢ e duan dhe té japin mé té mirén e tyre pér t€ mirén e biznesit,
si¢ do té bénin né ¢do situaté. Dhe té jemi mirénjohés sepse ata i besuan dhe i punésuan. Nga
ana tjetér, kur punonjésit gjenden né njé situaté ku duhet t'u pérgjigjen kérkesave té larta né baza
ditore, ata presin qé té shpérblehen si¢ duhet, té vlerésohen dhe t'u jepet mé shumé besim né
drejtim té marrjes sé vendimeve.

Figura 23. Zgjidhja e dilemave

burimi: www. enterprenership. pictures

5 o LLOJETE INVESTITOREVE
NE FAZA TE NDRYSHME TE ZHVILLIMIT

Termi investim ose investimi ka disa kuptime té lidhura ngushté qé i referohen
kursimit ose shtyrjes sé konsumit aktual.

Investimi né kuptimin financiar éshté blerja e njé pasurie té caktuar (letra me vleré,
pasuri té paluajtshme, sende me vleré etj). ose depozitimi i parave né njé banké, me synimin
pér té realizuar njé kthim té ardhshém nga investimet, pra realizimin e interesit nga fondet e
depozituara.

~
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E théné thjesht, investimi do té thoté té vendosni paraté tuaja né puné pér ju. Ka disa
ményra né té cilat mund té investoni kursimet tuaja dhe té pérfshiheni né klasifikimin e llojeve
té investitoréve si:**

Investitorét né blerjen e letrave me vleré (aksione, obligacione, aksione né fondet e
investimeve, etj.),

Investitorét né pasuri té paluajtshme, sende me vlerg, etj., ose duke filluar biznesin

tuaj.

+ Investitorét vendas

« Investitorét e huaj
Megjithaté, pavarésisht nga ményra e investimit, qéllimi kryesor éshté té pérdorim

kursimet tona pér té gjeneruar té ardhura shtesé.

Cdo heré gé investoni, ekziston njé nivel i caktuar rreziku qé nuk do té jeni né gjendje
té rikuperoni fondet e investuara ose té realizoni njé kthim shtesé prej tyre.

Prandaj, investitori pret gjithmoné njé nivel té caktuar kthimi nga investimi si
kompensim pér nivelin e rrezikut té marré. Né teori zbatohet ligji qé sa mé i larté té jeté
rreziku i investimit, aq mé i larté duhet té jeté rendimenti nga i njéjti dhe anasjelltas, sa mé i
ulét té jeté rreziku qé mbart investimi, aq mé i ulét duhet té jeté rendimenti prej tij.

Megqenése ka mé shumé alternativa investimi, pyetja éshté se si té pércaktohet
niveli i rrezikut qé¢ mbart ¢do investim individual, si mundet investitori né ményré té
drejté té pérmasojé portofolin e tij, sipas nivelit té rrezikut qé investitori éshté i gatshém
té pérballojé.

Pér ta béré kété, duhet t€ merren parasysh dy faktoré bazé:*

o  Horizonti kohor: Para se té investojé, investitori duhet té pércaktojé periudhén kohore
né té cilén ai éshté i gatshém té “mbajé” paraté e investuara né investim. Sa mé i gjaté
té jeté horizonti kohor, aq mé shumé investitori duhet té jeté né gjendje té pérballojé té
marré rrezige dhe anasjelltas.

o Shuma e investimit: Para se té investojé, investitori duhet té vlerésojé se sa para mund
té pérballojé té humbasé pa cenuar stabilitetin e tij financiar. Sa mé e madhe té jeté
shuma e fondeve té disponueshme pér investim, aq mé shumé duhet té¢ mund investitori
té pérballojé rreziget dhe anasjelltas.

6 o SHOQERITE TREGTARE DHE FORMAT

Njé shogqéri tregtare éshté njé person juridik né té cilin njé ose mé shumé persona
investojné para, sende ose té drejta pronésore qé pérdorin pér operacione té pérbashkéta
dhe ndajné sé bashku fitimin dhe humbjen e punés.

Shogqéria tregtare ushtron né ményré té pavarur veprimtariné e pérhershme, me
qéllim té realizojné pérfitimin (LSHT, neni 19/1/2).

Pasuria e krijuar nga investimet né shoqérité tregtare shprehet né para dhe
pérfagéson kapitalin bazé té shoqérisé. Kapitali bazé i shoqérive tregtare éshté né denaré
ose né valuté té huaj dhe duhet té tregohet né memorandum.

Shoqérité tregtare themelohet me marréveshje pér shogqérité, pra statutin e
shoqérisé.

* Wiliam J. O” Neil- 24: Osnovni lekcii za uspeshno investiranje Investir’s Business Daily Interegenten alokator:
William | Bernstein, 2009, p. 189

*# Wiliam J. O” Neil- 24: Osnovni lekcii za uspesno investiranje Investir’s Business Daily Interegenten
alokator:William J Bernstein, 2009, p. 191
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6.1 Shoqeérité tregtare publike

Shoggéria tregtare publike éshté njé shoqéri tregtare né té cilén bashkohen dy ose mé
shumé persona fiziké dhe juridiké, té cilét pérgjigjen para kreditoréve pér detyrimet e shoqérisé
né ményré té pakufizuar dhe bashkérisht me té gjitha pasurité e tyre.*

Shoggéria publike krijohet me marréveshje mbi shoqériné elidhur ndérmjet themeluesve.

Emri i shoqgérisé publike pérfshin edhe fjalét “shoqéri tregtare publike” ose emértimin
“SHTB”. Marrédhéniet juridike ndérmjet ortakéve té shoqérisé publike rregullohen me
marréveshje pér shoqériné. Pér marrédhéniet juridike ndérmjet ortakéve té shoqérisé publike
qé nuk rregullohen me kontratén pér shoqgériné, zbatohen dispozitat e LSHP.

6.2 Shogéria komandite

Shogéria komandite éshté shoqéria tregtare né té cilén bashkohen dy ose mé shumé
persona fiziké dhe juridiké, nga té cilét sé paku njéri ortak éshté personalisht pérgjegjés pér
detyrimet e shoqérisé me gjithé pasuriné e tij, pra e pakufizuar dhe solidare nése ka té paktén dy
ortaké. (plotésues), dhe té paktén njé ortak pérgjigjet pér detyrimet e shoqérisé vetém deri né
shumén e kontributit té regjistruar né shoqéri (ortaku i kufizuar).”

6.3 Shogqéri komandite me aksione

Shogqéria komandite me aksione éshté njé shoqéri tregtare, kapitali kryesor i sé cilés éshté
i ndaré né aksione dhe né té cilén njé ose mé shumé ortaké pérgjigjen né ményré té pakufizuar
dhe bashkérisht pér detyrimet e shoqérisé, me gjithé pasuriné e tyre (ortakét) dhe disa ortaké qé
kané aftésiné pér té. aksionarét dhe qé jané pérgjegjés deri né masén e kontributeve té tyre dhe
qé nuk pérgjigjen pér detyrimet e shoqérisé (ortakét plotésues).

6.4 Shoqéri me pérgjegjési té kufizuar

Shoqéria me pérgjegjési té kufizuar éshté lloji mé i njohur i shoqérisé, i njohur pér ¢do
sistem juridik. SHPK i pérket kategorisé sé shoqérive tregtare té kapitalit. Ky term gjeneron
nga karakteri i tij i cili bazohet né faktin qé karakteristikat e ndérsjella personale nuk jané té
réndésishme pér partnerét. Moment ky¢ éshté zotérimi i kapitalit té nevojshém pér té cilin
ata kané réné dakord té jené kapital themelues dhe népérmjet té cilit do té fitojné statusin e
themeluesit né SHPK.

6.5 Shoqéri aksionare

Shoqéria aksionare éshté shoqéria né té cilén aksionarét marrin pjesé me kontribute né
kapitalin bazé (LSHT, neni 270). Kapitali bazé né SHA ndahet né aksione, té cilat pérmbajné té
drejtat dhe detyrimet e aksionaréve né bazé té aksioneve té dhéna né shoqéri.*®

Shuma nominale mé e vogeél e kapitalit aksionar, kur shoqéria themelohet né té njéjtén
kohé, pa thirrje publike regjistrimi i aksioneve arrin né 25.000 euro né denaré né kundérvleré,
sipas kursit mesatar té kémbimit té Bankés Popullore té Republikés sé Magedonisé, i publikuar
njé dité para miratimit té statutit, gjegjésisht njé dité para miratimit té vendimit pér ndryshimin
e kapitalit aksionar, dhe kur shogéria themelohet né ményré té njépasnjéshme, me thirrje

3 www. pravo. org. mk

Www. pravo. org. mk
Www. pravo. org. mk
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publike pér aksione, ai arrin shumén sé paku 50.000 euro né kundérvleré né denaré, pérveg
nése me ligj tjetér nuk éshté pércaktuar shumé tjetér minimale e kapitalit bazé.

Shuma nominale e aksionit nuk mund té jeté mé e vogél se 1 euro, sipas kursit mesatar
té kémbimit té asaj valute, té publikuar nga Banka Popullore e Republikés s¢ Maqedonisé sé
Veriut, njé dité para miratimit té statutit, gjegjésisht njé dité para miratimit. té vendimit pér
ndryshimin e kapitalit bazé (LSHT, neni 273/1/2).

Figura 24. Pérfaqésues té shoqérive tregtare

burimi: www. wikipedia. trgovski drustva

6.6 Shogqéria e huaj tregtare

Kapaciteti afarist nuk mund té jeté mé i madh, dhe pérgjegjésia nuk mund té jeté mé
e vogél se ajo qé éshté né rregulloret ligjore té Republikés sé Maqedonisé sé Veriut ta njohé
até, gjegjésisht té ua mandatojé shoqérive vendase té sé njéjtés formé dhe objekt operimi, as
shogéria e huaj, né lidhje me punét juridike qé ka lidhur ose duhet t'i kryejé né Republikén e
Magedonisé sé Veriut, nuk mund t'i referohet paaftésisé sé saj nése nuk mund té thirret as nga
shoqéria vendase e té njéjtés formé dhe objekt operimi.®

(1) Shoggéria e huaj né veprimtariné e saj né Republikén e Magedonisé sé Veriut vepron
sipas ligjeve té Republikés sé Maqedonisé.

(2) Konsiderohet se shoqéria e huaj, filial i sé cilés né Republikén e Magedonisé sé
Veriut éshté regjistruar né regjistrin tregtar, pér sa i pérket punéve juridike qé i ka lidhur ose qé
duhet t'i kryejé né Republikén e Maqgedonisé, ka juridik dhe aftésiné pér biznes si dhe personin
juridik vendas té sé njéjtés formé dhe objekt operimi, megjithése sipas ligjeve té vendit té cilit i
pérket, nuk do té ekzistonte ose nuk do ta kishte até aftési afariste. Aftésia juridike dhe afariste
(personaliteti juridik) e shoqérisé sé huaj vlerésohet sipas ligjeve té vendit té cilit shoqéria i
pérket.

¥ www. pravo. org. mk
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Aftésia juridike e biznesit nuk mund té jeté mé e madhe, pérgjegjésia nuk mund té
jeté mé e vogél se ajo e njohur nga rregulloret ligjore té Republikés Maqedonia, gjegjésisht ua
besojné kompanive vendase formén dhe léndén e veprimtarisé sé njéjté ose té ngjashme, as
shogéria e huaj, né lidhje me punét juridike qé ka lidhur ose duhet t'i kryejé né Republikén e
Magqedonisé sé Veriut, nuk mund t'i referohet paaftésisé sé saj nése nuk mund t’i referohet as
shoqérisé vendase té sé njéjtés formé dhe 1éndé operimi.

7 o EKIPI DHE RENDESIA
E PUNA EKIPORE

Ekipi éshté puna né grupe e kuadrove té ndryshém profesionist, té cilét sé bashku né
ményré té pérshtatshme veprojné pér té pérmbushur géllime té caktuara, pér njé organizim
pune té strukturuar né ményré hierarkike té pérfagésimeve mé moderne demokratike.*

Ekipi éshté njé grup aktiv njerézish qé jané té pérkushtuar ndaj qéllimeve té
pérbashkéta, bashképunim harmonik, kénagen me punén qé béjné arrijné rezultate té
shkélqyeshme. Pérkushtimi vullnetar ndaj géllimeve té pérbashkéta Llogaritet té jeté njé nga
aspektet kryesore té njé ekipi.*! Pér té funksionuar si duhet njé ekip ashtu si duhet, ndérsa jo
vetém si grup pune, qéllimet nuk vendosen aq lehté dhe pérgjegjésité nuk ndahen pa géllim. Njé
nga kuptimet mé té réndésishme té ekipit né biznes jané mjetet pér menaxhimin dhe udhéhegje
pérmes negociatave té qéllimeve. Pastaj, ekipi nén drejtimin e drejtuesit té ekipit duke u nisur
nga té dhénat ose géllimet e mésipérme, pércakton njé marréveshje pér géllimet dhe né até
marréveshje pércaktohet se cilat objektiva té fazés duhet té arrijé ekipi dhe qéllimet individuale
qé duan té arrijné anétarét e ekipit.

Fokusimi duhet té bazohet né vértetimin e géllimeve duke diskutuar gé do té thoté qé
pér pércaktimin e qéllimit duhet té diskutohet me té gjithé anétarét e ekipit.*

Puna ekipore duhet té ndahet me té gjithé anétarét né ményré té drejtpérdrejté ose té
térthorté qé jané té pérfshiré né procesin e biznesit. Puna ekipore duhet té jeté né bashképunim
mes menaxherit dhe stafit jo menaxherial, mes konsumatoréve dhe furnizuesve si dhe mes
funksioneve té ndryshme té organizatés. Si¢ thamé, pérgjegjés pér cilésiné jané té gjithé
punonjésit (si menaxherét ashtu edhe jo menaxherét) késhtu gé, té gjithé duhet té punojné
né ekipe dhe té japin kontribut té réndésishém né zgjidhjen e problemeve. Puna ekipore mes
funksioneve éshté e réndésishme sepse organizata nuk mund té funksionojé si sistem efektiv
efikas pa lidhje té duhur mes njésive organizative.

Pra, mes funksioneve nuk guxojmé té kemi njé strategji fitim-humbje (win-loose) me
té cilén njé funksion organizativ do té fitojé ndérsa tjetri do té humbasé. Strategjia qé duhet
té zbatohet né lidhje me kété éshté njé strategji fitim-fitim (win-win), né fakt, problemet
ndérfunksionale té zgjidhen me zgjidhje e cila do té shkaktojé kénaqési reciproke (fitim pér
sistemin organizativ né térési). Karakteristikat e punés né grup jané: sjellja e partnerit, respekti
i ndérsjellé pér kualifikimet profesionale dhe integritetit personal, pjesémarrja e barabarté e
té gjithé anétaréve té ekipit né vendimmarrje né diskutimet rreth metodave, pérmbajtjes dhe
objektivave té punés dhe zgjidhjet e saja.”

" J. Dezelin: Upravljanje ljudskim potencijalima, Organizator, Zagreb, 2006, str. 19

D. Torrington, L. Hall and S. Taylor: Human Resource Management, Prentice Hall Europe, London, 2008, p.
298

Dessler: Osnovi menazmenta ljudskih resursa, Data Status, Beograd, 2007, str. 60

D. Torrington, L. Hall and S. Taylor: Human Resource Management, Prentice Hall Europe, London, 2008,
p-299
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Figura 26. Pamje ekipore

burimi: www. team. pictures

7.1 Fazat né ndértimin e ekipit

Fazat e zhvillimit té ekipit pérshkruajné procesin népér té cilin kalon ekipi pér t'u béré
njé ekip i suksesshém. Me kalimin e kohés ¢do ekip kalon népér até zhvillim.
Zhvillimi i grupeve dhe ekipeve zhvillohet né katér faza:**
o Faza e orientimit
o  Faza e konfrontimit dhe konfliktit
o  Faza e konsensusit dhe e kompromisit
o Faza e suksesit
Ecuria e fazave éshté e ndryshme pér ¢do ekip. Eshté me réndési té vézhgohet se sa kohé
ekipi géndron né njé fazé. Pér t'u béré me té vértet té afté pér té punuar, ekipet pér njé kohé té
shkurté duhet afrohen né fazén e treté pér njé kohé relativisht té shkurtér.
Pér kété qéllim nga udhéheqgésia e ekipit mund té aplikohen instrumente dhe metoda
nxitése.

7.2 Sinergjia né ekip

Qéllimi i ekipit né biznes éshté té pérdoré efektin e sinergjisé.

Sinergjia ndodh vetém né puné kreative dhe bashképunimin, kur anétarét frymeézojné
njéri-tjetrin sa mé shumé qé té jeté e mundur vetém kur té gjithé kané pozicion té barabarté né
ekip.

Njé nga bazat dhe arsyet e ekzistencés sé punés né grupe éshté sinergjia.

Sinergjia pérkufizohet thjesht si njé fenomen kur dy ose mé shumé elemente té njé
pérbérjeje, veprojné bashkérisht, japin efekt mé té madh se sa do té arrihej nga shuma e efekteve
té pjeséve té vecanta.”” Akoma sinergjia njihet si “efekti 2 + 2 = 5"

*J. Dezelin: Upravljanje ljudskim potencijalima, Organizator, Zagreb, 2006, str. 20
* Dessler: Osnovi menazmenta ljudskih resursa, Data Status, Beograd, 2007, str. 61
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Figura 27. Punoni bashké né ményré ekipore

R

TOGETHER EVERYONE ACHIEVES MORE

burimi: www. team. pictures

Ekipi mund t€ merr sinergji nga disa burime, prandaj sipas késaj dallojmé:* sinergji
teknologjike, shpenzuese, menaxheriale, psikologjike dhe té tregut.

Sinergjia teknologjike realizohet duke transferuar njohurité nga njé lloj prodhimi né
tjetrin. Njé shembull i shkélqyer i késaj éshté korporata e makinave Rolls - Royce e cila njé kohé
investoi shumé né zhvillimin dhe pérmirésimin e motoréve té automobilave té cilét mé voné i
pérdori pér té prodhuar motoré pér avioné dhe jahte luksoze.

Sinergjia e kostos na mundéson gé e njéjta infrastrukturé té pérdoret pér gjéra té
ndryshme gjé qé redukton shpenzimet ku pérfitojné konsumatorét.*”

Pér shembull, té gjitha shitoret e médha bazohen né kété sinergji. Né vend qé prodhues
té ndryshém té organizojné shitjen e produkteve té tyre secili pér vetveten, ata mundohen
té kursejné duke i shitur produktet e tyre né vende té pérbashkéta me produkte té tjera nga
prodhues té tjeré.

Sinergjia menaxheriale arrihet duke transferuar njohuri nga njé fushé e punés né tjetrén.
Shpesh bazohet né transferimin e njohurive, té ashtuquajtur njohuri késhilluese. Konsulentét
shumé lehté pércjellin njohurité e tyre nga njé ekipi né tjetrin dhe késhtu té krijojé sinergji
menaxheriale.

Sinergjia psikologjike lind nga ndjenja e bashkésisé sé njerézve qé i pérkasin njé ekipi.
Pajtueshmeéria reciproke e punés, zakoneve, njohurive dhe pérdorimit té standardeve dhe
teknologjisé sé njéjté té punés ofron njé bazé té forté motivuese pér puné mé té miré ekipore.

Sinergjia e tregut realizohet me plotésimin e diapazonin. Njé shembull i shkélqyeshém
i késaj éshté zinxhiri amerikan i shitoreve Sears, Roebuck and Co., ku mund té blihet gjithcka
pér né shtépi — nga materialet e ndértimit pér ndértimin, mobilje, madje edhe deri né sigurimin
e shtépiseé.

¢ Dessler: Osnovi menazmenta ljudskih resursa, Data Status, Beograd, 2007, str. 62
¥ L. Barry and G. Jocobs: “Business succession planning: a review of the evidence” Journal of Small Busines and
Enterprise Development, No. 13, p. 324
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Figura 28. Sinergjia e ekipit té punés

burimi: www. team. pictures

7.3 Roliné ekip
Dr. Belbin, studiuesit e sjelljeve individuale té ekipit i ndan né nénté kategori.*®

1. Themelues
Zhvillon ide dhe pérmiréson strategjiné, duke ju pérkushtuar né ményré té vecanté
problemeve kryesore dhe gjetjes sé dobésive t¢é mundshme né qasjen ndaj problemeve me té
cilat pérballet grupi.
2. Hulumtuesi i resurseve
Hulumtim pér ide té reja, zhvillim dhe potencial. Jashté grupit krijon kontakte té
jashtme qé mund té pérfitojé ekipi.
3. Koordinator
Gjen ményrén se si ekipi té pérparojé drejt qéllimit té tij. Mund té nuhas dobésité dhe
té pérdoré potencialin e té gjithé anétaréve té grupit.
4. Projektues
Projektuesi i ndarjes sé punéve né ekip. Koordinon punén dhe sigurohet qé ato té¢ mos
devijojné nga qéllimi i vendosur paraprakisht.
5. Vlerésues
Analizon problemet, gjithashtu vlerésimi i ideve dhe sugjerimeve &éshté njé pjesé e
réndésishme e punés ekipore.
6. Lojtari ekipit
Aanétaréve té ekipit u jep mbéshtetje né tejkalimin e sfidave té reja, bén sugjerime té
reja, vé né dukje mangésité dhe pérmiréson komunikimin.
7. Praktikues
Ky person i kthen konceptet dhe ideté né realitet, né ményré praktike dhe sistematike.
8. Nxités
Puna e kétij profili pérbéhet nga sigurimi i punés sé vazhdueshme dhe funksionimit té
ekipit.
9. Specialist

* E marré nga: Tony Bush, John West — Burnha,: The Principles of Educational Management, Longman, Educational
Management Development Unit, University of Leicester, 1994, f. 104
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Ofron informacion teknik pér ekipin, shpjegon termat teknike dhe prezanton njé
pamje profesionale té punés.

SHEMBUJ

SHEMBULLI 1 - Studimi pér menaxhim té suksesshém
(Desha té prodhoj, té punésoj dhe ia dola!)

Né mesin e gazetaréve ajo ka qené e njohur si njé gazetare qé raportonte nga Kuvendi i
Kroacisé, por papritur u shfaq né media si kuzhiniere. Mladenka Saric vendosi té béjé njé kthesé
té madhe né jetén e saj - e ngopur nga gazetaria filloi biznesin e saj dhe me ndihmén e kredive
filloi té prodhoj pasticeri dhe émbélsira tradicionale dalmate.

Me gazetari éshté marré qé nga ditét e saja studentore. Ata té cilét kané punuar me até,
e njohin si gazetare e cila ka ndjekur ndodhité né parlamentin kroat dhe né qeveriné kroate, dhe
papritmas u shfaq me lugé né duar. Nga gazetare e cila punonte né ,Vegerni list“ u orientua si
pasticier.

,» Ndihesha e ngopur, disi nuk mé pélgente té punoja si gazetare né njé gazeté té
pérditshme dhe me kété u mbulua edhe faza e ristrukturimit t¢ kompanisé ku punoja. Dhe
késhtu pas 24 vitesh puné si gazetare, vendosa té 1é punén time dhe té filloj njé biznes té ri,
vendosa me té gjithé pakénaqésité e grumbulluara. ”Né njé kohé mendonte se me ¢faré té filloj
té merret dhe vendosi té kthehej te rrénjét e saj — pasticerité dhe émbélsirat e harruara dalmat.

“Kur punon pér njé kohé té gjaté né njé aktivitet, ndonjéheré mendon se nuk di asgjé
tjetér pér té béré. Pér njé kohé té gjaté pyesja veten se me ¢faré mund té merrem, né ¢faré jam
akoma e miré, pérvegcse si gazetare dhe u kujtova se “Uné di té béj pasticeri dhe émbélsira, por
ato émbélsira tradicionale dalmate, qé jané harruar dhe qé nuk gjenden né tregun kroat”

Pér té realizuar idené e saj, ajo duhej té kishte njé projekt té caktuar dhe sigurisht qé
duhej té kishte njé shumé té caktuar parash. Ajo vendosi té marré njé kredi nga linja e kreditit
HBOR si njé sipérmarrése fillestare, me 30% pjesémarrje personale dhe njé normé interesi 4%
né vit dhe njé periudhé pritjeje prej 2 viteve. Kéto dy vite Mlladenkés i mundésuan té drejtoj
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biznesin e vet né drejtim té duhur. Sot ajo posedon hapésiré prodhuese me 150 metra katroré,
dhe sé shpejti do té hap edhe njé pastigeri.

“Kam bashképunuar me shumé kolegé té cilét u referuan se ¢faré punoja, dhe ata veté
filluan té flasin me té tjerét, se me ¢faré kam filluar t& merrem. Zéri pér té miré u pérhap, dhe
né pérgjithési dihet se reklama mé e miré éshté rekomandimi i klientéve té kénaqur. Mirépo,
Mlladenka akoma merret me gazetari, shkruan rubrika pér njé portal interneti dhe njé gazeté
té pérditshme, ka dhe emisionin e saj né TV, mban seminare... Por mbi té gjitha éshté njé
sipérmarrése dhe até njé sipérmarrése e suksesshme.

Shembulli 2 — Doreza senzorike

Eshté njé pajisje interaktive, e ngjashme me njé dorezé té thjeshté qé lejon njohjen dhe
kontrollin e 1évizjeve né robotiké dhe né botén virtuale.

Dorezat senzorike jané njé shembull i pajisjeve elektromekanike me aplikacione té cilat
e njohin prekjen. Aplikacionet me prekje pérfshijné simulimin e njohjes sé presionit, imazhit,
temperaturés té sipérfaqes. Aftésia pér té kontrolluar lévizjet pérfshin pérdorimin e sensoréve
pér té pércaktuar lévizjet e dorés dhe gishtave té pérdoruesit dhe pér t'i shndérruar ato né sinjale
qé mé tej imitohen nga njé doré virtuale ose krah roboti.

Pyetje:
1. Cili éshté kuptimi i dorezés sé sensorit?
2. A éshté i disponueshém né Republikén e Magedonisé sé Veriut?
3. Hulumtoni tregun pér praniné e dorezave sensorike né Republikén e Magedonisé
sé Veriut dhe krijoni njé ekip.

Pyetje

Cilat jané dilemat pér fillimin e biznesit veté?
Ku i shihni pérfitimet e fillimit té njé biznesi me bashkéthemeluesit?
Cilat jané dilemat qé lidhen me themeluesit?
Cilat lloje té investitoréve njihni?

Cilat jané format e shoqérive tregtare?
Pércaktoni shogériné tregtare!

Si e shihni réndésiné e ekipit?

Cilat jané fazat e ndértimit té ekipit?

. Cfaré lloj sinergjish ka né ekipe?

10. Cilat jané rolet né ekip?

0N WD =

Figura 29. Suksesi
né biznes

burimi: www. business. pictures
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USHTRIME I e — —

1. Si bashkéthemelues né biznes mund té paragiten:
Familja, miqté, té njohur, té panjohur, ish-bashképunétoré e persona té tjeré.

PO JO

2. Numeéro dilemat pér biznesin tuaj?

SN G s B9 =

3. Njé nga gjérat mé té réndésishme pér bashképunim té suksesshém, kur do té
pércaktohemi pér bashkéthemeluesit, éshté motivimi. Megjithaté, vetém motivimi
nuk mjafton té jesh i suksesshém “i vogél” ndérsa, njé dité dhe njé biznesmen i madh.

PO JO

4. Ekzistojné shumé ményra se si mund té investoni kursimet tuaja, dhe té futeni né
Klasifikimin e llojeve té investitoréve si pér shembull:

- Investitorét né blerjen e letrave me vleré (aksione, obligime, aksione né fondet e
investimeve, etj.),

- Investitorét né prona té paluajtshme, sende me vleré dhe té ngjajshme ose duke
filluar biznes tuajin.

- Investitorét vendas

PO JO
5. Cilat forma té shoqérive tregtare jané aktuale né Republikén e Maqedonisé?

1. 2.
3. 4.

6. Pércaktoni SHPK-né si njé formé né shoqériné tregtare.

7. Fokusimi duhet té jeté né pércaktimin e qéllimeve pérmes té folurit qé¢ do té
thoté se pér té vendosur synime apo géllime duhet patjetér té bisedohet me té gjithé
anétarét e ekipit.

PO JO
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8. Sinergjia mé thjesht pérkufizohet si njé fenomen kur dy ose mé shumé elemente té njé
kompozimi, duke vepruar sé bashku japin njé efekt mé t&¢ madh nga ai i cili realizohet nga
shuma e efekteve té pjeséve té vecanta.”’ Sinergjiné ende e njohim si “efekti 2 + 2 = 5"

9. Rrethoni cilat nga fazat e méposhtme jané faza né ekip?

10. Pérshkruani se si punohet né ekip.

~

JO

Faza e orientimit

Faza e konfrontimit dhe konfliktit
Faza akute

Faza e konsensusit dhe e kompromisit
Faza e suksesit

Faza e dominimit

# Dessler: Osnovi menazmenta ljudskih resursa, Data Status, Beograd, 2007, str. 61
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11.
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Figura 30. Kanalet pér menaxherét né biznes
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PAS LEXIMIT TE
KESAJ TEME,

DUHET TE JENI NE GJENDJE
TE REALIZONI KETO
QELLIME KONKRETE:

1. Té dalloni llojet e biznes modelit dhe
karakteristikat e tyre.

2. Té krijoni mundési pér pérdorim dhe
zbatimin e teknikave dhe biznes modelit
té projektuar.

3. Té zbatoni né ményré praktike vendosjen
dhe testimin e hipotezave pér modelet e
biznesit

4, Té keni aftési matése pér té lokalizuar dhe
pérzgjedhur parametrat qé do té maten

5. Té gjeni njé ményré pér té ristrukturuar
konceptet e biznesit

6. Té jeté né gjendje té krijojé qéndru-
eshmeéri né njé koncept zhvillimi pér
biznes

FJALE KYCE

Biznes modeli
Ndértimi i biznes modelit
Testimi i biznes modelit
Koncepti i biznesit
Modeli pér zhvillimit té qéndrueshém,
hipoteza dhe teste

Teknika e projektimit
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> Modelet pér biznes

> Llojet e biznes modeleve

> Llojete biznes modeleve né tregtiné elektronike né
botén e biznesit

> Zbatimi i testimit té hipotezave né
biznes

> Ristrukturimi i konceptit té modelit té biznesit
> Krijimi i modelit té biznesit pér zhvillim té géndrueshém
> Testimi i biznes modelit

> Dizajni pér testim té biznes modelit

> Modele dhe shembuj
> Pyetje

2 Ushtrime
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1 o MODELI I BIZNESIT

Hapésira pér pérmirésimin e biznes modelit té njé biznesi éshté i pakufizuar. Sé pari
éshté mjaft e thjeshté, éshté plotésisht nén kontrollin e sipérmarrésit dhe pérmirésimi mund té
japé rezultate té shkélqyera né biznes. Biznes modeli thjeshté paraqet ményrén e té bérit biznes.

Cdo biznes ka modelin e vet. Biznes modelit paraget ményrén e té kryerjes sé
veprimtarive afariste. Pér shembull pér shitjen me pakicé, njé model i biznesit mund té jeté
furnizimi, ekspozimi, marketingu, shitja dhe pérséri e njéjta. Por, mes kétyre proceseve né
model mund té keté mé shumé nénprocese té ndryshme. Dhe pikérisht kétu éshté dallimi mes
llojeve té bizneseve té ndryshme. Dhe mu kétu né kéto nén-procese njé biznes mund té jeté i
suksesshém, dhe njé tjetér i pasuksesshém.

Ja disa késhilla praktike:*

o Prezantoni biznes modelin grafik né biznesin tuaj.

«  Shikojeni dhe véreni ideté pér pérmirésim.

o Béni pushim - merruni me di¢ka komplet tjetér dhe rishikoni pérséri grafikun e biznes
modelit.

o Véreni té gjitha pérmirésimet dhe krijoni njé model té ri biznesi qé jané té pérfshira
pérmirésimet.

o Nga nesér le té zyrtarizohet biznes modeli i ri.

Njé nga pyetjet mé té shtruara kur béhet fjalé pér biznes modelin éshté nése duhet té
zyrtarizohet né t€ njéjtin dokument té quajtur “plan biznesi’ose té shkohet me njé model pér
biznes mé té thjeshté né té cilin do té skicohen té gjitha elementet e nevojshme té njé biznesi.
Pér kété arsye pérdorim njé kombinim té planit té biznesit me biznes modelin si néntitull né té
njéjtin. Ja pse éshté késhtu:*!

o Biznes modeli éshté baza e planit té biznesit, digka qé plotésisht thjeshtéson procesin e
planifikimit, sepse tiparet kryesore té biznesit me llogaritjet bazé té paktén té kostos, té
ardhurave dhe rentabilitetit mund té shihen pérmes njé biznes modelit.*

o Biznes modeli fokusohet né 4 elemente kryesore té njé biznesi: konsumatorét, oferta,
infrastruktura dhe géndrueshmeéri financiare. Kéto elemente shtjellohen né detaje né
procesin e planifikimit té biznesit.

o  Eshté shumé mé e lehté té fillojmé té planifikojmé nése kemi njé pikénisje, se ké duam té
kénaqim, me ¢faré do t'i kénaqim, si do t'i kénaqim dhe ¢faré do t€ marrim né kémbim.
Me ndihmén e biznes modelit toné fokusimi né procesin e planifikimit do té jeté né
drejtimin e duhur.

Madje dhe pér ata qé shqyrtojné planin e biznesit dhe vendosin nése do té ndajé fonde
ose nuk éshté mé e lehté pérmes njérés ané té shohin nése ai biznes me njé model té tillé biznesi
éshté dicka qé do té jeté fitimprurése. Njé gjé qé duhet té dini éshté se biznes modelit si dhe plani
i biznesit pésojné ndryshime. Me siguri kur t&¢ mbaroni me procesin e planifikimit do t’ju duhet
té ndryshoni dicka né kété néntitull. Por ky éshté njé cikél qé siguron pérmirésim konstant né
biznesin tuaj.

* Hatten T. S., Small Business Management, Entrepreneurship and Beyon, Hougton Miffin Company, USA, 2006., p.
198

! Henderson, R. M. and Clark, K. B., Architectural Innovation: The Hennessey, B. A. and T. M. Amabile., Creativity.
Annual Review of Psychology, 2009, pp. 569 - 598

2 David B.Audretsch, Steven Kleppere, Innovation, Economic Development and the Evolution of Industry, UK:
Edgar Elgar Publishing Limited, volume III, 2000, p.127
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Figura 32. Skema manuale pér njé model té biznesit

burimi: David B. Audretsch, Steven Kleppere, Innovation, Economic Development and the Evolution of Industry,
UK: Edgar Elgar Publishing Limited, volume III, 2000, p. 128

Cdo biznes modeli bazohet né idené e biznesit. Pér sa i pérket ides sé biznesit, né
krye shfagen ményra té ndryshme té zbatimit té asaj ideje biznesi, rrotullohen kombinime,
permutacione, variacione dhe ¢faré jo. Né kété piké dité pas dité idea origjinale ndryshon
gjithnjé mé shumé e mé shumé. Por ka njé gracké. Kjo mund té zgjasé né pafundési dhe biznesi
té géndron né fazén para-fillimit té biznesit. Cdo sipérmarrés pér momentin duket késhtu:

Shumé pyetésoré. Shumé té panjohur. Shumé ide. Té gjitha kéto duhet té zotérojné
trurin e sipérmarrésit. Rreziku qéndron né t&¢ menduarit vazhdimisht dhe né fund asgjé mos
té ndérmeret. Kéta sipérmarrés apo sipérmarrésit potencial ose sipérmarrésit potencialé té
pérhershém mbeten né kété fazé té kétij cikli jetésor té biznesit. Zgjidhja pér té shmangur kété
rrezik éshté skicimi. Kjo do té thoté té marrésh njé stilolaps dhe njé copé letér dhe té skicosh njé
biznes model pér idené e biznesit qé e ka sipérmarrési potencial.

Skica nuk éshté patjetér té jeté vepér arti. Skica mund té jeté e thjeshté njé shkarraviné
qé vetém Ju do té mund ta kuptoni. Skica do té jeté e miré pér sa kohé ta kuptoni ju. Kur
shkarravitja nuk éshté mé e kuptueshme dhe pér ju, atéheré skica nuk éshté mé e miré, pérséri
noton né rrezik. Né otografiné e dyté éshté paraqitur njé skicé e tillé e njé modeli té vérteté
biznesi qé ka kaluar népér trurin tim né muajt e fundit. Ja disa skica té njé modeli té tillé biznesi.
Kjo me té vértet éshté e pakuptueshme pér té gjithé kur e shikojné.

Mirépo, nuk éshté patjetér té jeté e kuptueshme, sepse né kété fazé kjo skicé nuk éshté
njé plan biznesi. Nuk éshté patjetér ta lexojné até. Kjo skicé éshté e réndésishme vetém pér
sipérmarrésin dhe pér askénd tjetér. Por mbani mend, edhe pse nuk éshté e pakuptueshme. Ky
skicim mund té zgjasé pér aq kohé sa sipérmarrési potencial nuk éshté i kénaqur dhe i gatshém
pér fazén tjetér.
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Figura 33. Skicimi i sipérmarrésit
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burimi: Hatten T. S., Small Business Management, Entrepreneurship and Beyon,
Hougton Miffin Company, USA, 2006, p. 201

Mirépo, nése nuk doni té béheni skicues i pérjetshém pér model té biznesit, mé miré
éshté té caktoni njé afat skicimi né formén mujoréshe, javore ose ditore.

Mirépo, cila éshté faza tjetér pas skicés? Faza tjetér éshté gjithashtu njé skicé, por mé e
kuptueshme dhe e punuar me kompjuter me ngjyra té ndryshme qé do té na duhet pér digka.
Pas skicés sé béré me doré, kalova né krijimin e njé grafiku kompjuterik e cila éshté paraqitur né
figurén mé poshté. Kjo tashmé do té thoté dicka. Ka ngjyra té ndryshme, shigjeta, shenja, ¢do
gjé qé ka ndonjé kuptim. Tashmé kjo skicé mund té jeté e kuptueshme pér té gjithé. Shikoni se
si nga njé skicé e punuar me doré pérfitohet njé model profesional por qé éshté e réndésishme
pér sipérmarrésin.

Gjithashtu, mund té véreni se nuk ka shumé ngjashméri mes skicés sé punuar me doré
dhe asaj me kompjuter edhe pse gjithcka nga skica manuale éshté e mbuluar né kompjuter
(ndoshta vetém disa detaje té vogla shtohen né kompjuter).

Kjo ndosh, pér faktin se kur po pérgatisja pérséri punimin me kompjuter né té gjithé
modelin e biznesit, vura re disa nga dobésité qé i eliminova nga skica. Késhtu doli njé skicé e
qarté dhe e kuptueshme e njé modeli pér biznes. Me pak kujdesje pér kété model té biznesit
mund té vérej disa dobési té cilat shumé shpejt mund ti largoj.

Mund té vérej se ¢faré duhet té shtohet pér té pérmirésuar modelin.

Sa heré qé e rishikoni, shtoni njé version té regjistrimit né ményré gé té dini se cili éshté
i fundit. Pér shembull V01, V01.1, V01.2, VO2... Pasi té keni versionin e fundit, tashmé do té
jeni né gjendje té ndérmerrni hapat pér té filluar dhe udhéhequr biznesin tuaj.

Pér shembull, né njé nga kéta elemente né model kam elemente para fillimit, fillimit
dhe pas fillimit. Né formé letrén pér kontrollim mund té rendis até qé duhet té béj dhe né
cilén periudhé pér té pérmbushur aktivitetet. Kjo éshté njé fazé shumé e réndésishme né ciklin
jetésor té ¢cdo biznesi. Kétu hidhen themelet e biznesit té ri. Nga kéto themele do varet kryesisht
e ardhmja e biznesit.
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2 o LLOJET E BIZNES MODELIT

2.1 Majkell Shumaher (Michael Schumacher), pilot i Formulés 1

Modeli i biznesit 3K, pérshkruan tre faktoré kryesoré qé e krijojné até strategji té
suksesshme té biznesit. Ky model éshté zhvilluar nga Keni¢i Omae (Kenichi Ohmae), i cili pas
prezantimit dhe zbatimit té kétij modeli né shumé kompani mori pseudonimin Z. Strategu.
Sot Keni¢i Omae éshté njé nga strategét liderét e biznesit dhe té korporatave. Qéllimi kryesor i
modelit té biznesit 3C éshté qé té ju ofrojé njé pamje strategjike té faktoréve qé jané té nevojshém
pér ndonjé proces té biznesit. Ai trajton tre faktoré ky¢ né arritjen e suksesit. Pér té krijuar
ndonjé strategji biznesi duhet té pérfshihen kéta tre faktoré:

o Korporat — Corporation
o Blerési / Klienti - Customer
o  Konkurrentét - Competitors

Né bazé té kétyre tre faktoréve, Kenigi krijoi té ashtuquajturin trekéndéshi strategjik.

Korporata - Korporata ka nevojé pér njé strategji qé té forcojé pozicionin dhe strukturén
e saj né raport me konkurrencén e saj.

Korporata/biznesi duhet té keté parasysh 3 ¢éshtje té réndésishme:>

1. Selektimin dhe renditjen: Njé biznes i caktuar nuk &éshté patjetér té jeté i pari né ¢do
fushé

2. Qofté pér té prodhuar apo bleré. Cdo biznes do té jeté né njé situaté ku duhet té vendosé
nése do té prodhojé veté njé produkt apo shérbim té caktuar qé do t'i nevojitet apo do ta
blejé até produkt/shérbim. Shembull tipik jané shérbimet e kontabilitetit.
Kostoja e ulét: Ulja e kostos mund t€ béhet né 3 ményra:**

«  Ulja e kostove bazé

o Selektim mé i madh né puné

o Ndarja e funksioneve té caktuara té biznesit me kompani té tjera

Konsumatorét: Klientét jané baza e ¢do strategjie. Kompania qé kujdeset vértet pér
klientét e saj do té térheqé gjithashtu investitoré té rinj. Pér té kuptuar klientét tuaj ju duhet t'i
segmentoni ata.

Konkurrenca: Strategji e cila si bazé ka konkurrentét, mund té ndértohet né njé harté
diferencimi. Ekzistojné dy aspekte té kétij diferencimi:

Fugia e imazhit - si burim i vetém i diferencimit té performancés mes kompanive

Hito-Kane-Mono - kjo éshté njé frazé e preferuar e biznesit japonez. Ata besojné se
nése menaxhoni miré me njerézit, paraté dhe punén, atéheré do ta arrini qéllimin tuaj.

> Henderson, R. M. and Clark, K. B., Architectural Innovation: The Hennessey, B. A. and T. M. Amabile., Creativity.
Annual Review of Psychology, 2009, pp. 578 — 598

>t David B. Audretsch, Steven Kleppere, Innovation, Economic Development and the Evolution of Industry, UK:
Edgar Elgar Publishing Limited, volume III, 2000, p. 127
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2.2 Modelii biznesit né internet

Té fillosh veté njé biznes éshté njé pérpjekje e mundimshme dhe mbi té gjitha e
rrezikshme qé kérkon planifikim, dizajn, matje dhe peshim. Shumé faktoré ndikojné né
vendimin pérfundimtar pér ményrén, kohén dhe llojin e biznesit qé duam té fillojmé.

Mbi té gjitha, ekziston vetédija e pranimit té rrezikut té déshtimit ose té keqvlerésimit.
Sigurisht, kjo nuk duhet kuptuar si njé qasje pesimiste dhe negative ndaj procesit té fillimit
té biznesit tuaj, por éshté miré té jeni realist dhe té gatshém pér té korrigjuar si¢ duhet
strategjiné. Dhe pikérisht né kété pjesé interneti ofron avantazhin e tij té madh konkurrues
né fleksibilitet né ményrén se si drejtohet biznesi dhe mundési pér reagim té shpejté dhe
pozicionim sipas kérkesave té tregut. Megjithaté, pa hyré né shumé thellési dhe analiza
gjithpérfshirése, mund té vecojmé kéto avantazhe mé domethénése té modelit té biznesit né
internet:>

o Nuk ekzistojné kufi kohor dhe hapésinor - Interneti funksionon 24/7, né dispozicion
pér gjithé grupin qé nuk éshté i kufizuar gjeografikisht ose fizikisht;

o Koha e shkurtuar pér té iu pérgjigjur sinjaleve qé vijné nga tregu né drejtim té
fleksibilitetit né prezantimin e shérbimeve té reja dhe modifikimin e atyre ekzistuese;

o Mundésia pér zbatimin e lehté té konceptit cross — selling té qasjes sé shitjes sé kryqézuar
pér shérbime dhe produkte;

o Mundési pér integrimin e mé shumé kanaleve té shitjes dhe marketingut (gazeta, radio,
TV);

o Prezantim i njé qasjeje krejtésisht t& re ndaj reklamimit pérmes té ashtuquajturave
oferta té pasura me pérmbajtje (multimedia).

Ekzistojné disa lloje bazé té biznes modelit né internet si mé poshté:**

o Brokerage

o Advertising

e Merchant
e Manufacturer (Direct)
o Affiliate

o  Communitiy
o Subscription

2.3 Punésimi broker (Brokerage)

Ky model né fakt éshté njé medium pérlidhjen e ofertbérésve me blerésit (konsumatorét).
Kétu mé sé miri mund té ilustrohet fleksibiliteti dhe fugia shumé e madhe e internetit si njé
rrjet botéroré global qé lidh pjesémarrésit e tregut, pavarésisht nga distanca e tyre gjeografike
dhe kohore. Modeli mund té shfaget né shumé nénlloje té ndryshme specifike pér géndrimet e
veta ndaj konsumatoréve, fleksibilitetit né kryerjen e transaksioneve dhe paletat e shérbimeve té
ofruara. Né varési té synimit té grupit ky model interneti mund té shfaqet si njé shérbim lidhjeje

pér:*’

o  dy subjekte afariste - kompani (business-to-business B2B),

> Henderson, R. M. and Clark, K. B., Architectural Innovation: The Hennessey, B. A. and T. M. Amabile., Creativity.
Annual Review of Psychology, 2009, pp. 590 - 598

% Audretsch David B., Falck Oliver, Heblich Stephan, Lederer Adam, Handbook of Research on Innovation and
Entrepreneurship, DIW Berlin Germany, 2011, p. 98

" Broom, H. N, Justium G. Longenecker: “Small business management’, 5 firth ed., South-Western Publishing Co.,
Cincinnati, 2002, p. 89
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o kompani né fakt ofruesi té shérbimeve dhe konsumatoréve-klienté (business -to
consumer B2C)
« lidhje horizontale té klientéve-konsumatoréve (consumer-to-consumer C2C)
Brenda kétij modeli té biznesit, mund té identifikohen mé shumé néngrupe
karakteristike si¢ jané mé poshté:

o Auction Broker - ankandi i produkteve pér njé provizion té pérshtatshém nga ¢do
transaksion i pérfunduar; si pérfaqésues tipik sigurisht qé jané eBay dhe Amazon.

o Transaction Broker (ose e njohur edhe si Paymant Gataway) — pérdoret pér té kryer
transaksione financiare ndérmjet pjesémarrésve té tregut, si pérfagésues tipik sigurisht
qé éshté PayPall.

o Distributor - parimi i ofertés sé katalogut té listés sé produkteve dhe shpérndarjes sé
tyre tek konsumatorét e fundit.

3 o LLOJET E BIZNES MODELIT NE TREGTINE ELEKTRONIKE
NE BOTEN E BIZNESIT

Ekzistojné shumé lloje té biznes modelit té tregtisé elektronike. Disa prej tyre

«  Shitore online

o Modeli “tregoni ¢mimin tuaj”.

o Modeli i ankandit

o Tregu dhe shkémbimi elektronik
o Blerjet né grup, etj.

1. Shitorja online - Shitorja online ju mundéson té blini dhe shisni produkte dhe
shérbime né ményré elektronike dhe paraget njé model bazé né tregtiné elektronike. Shitjet
mund té jené mes prodhuesit dhe blerésit, duke eliminuar ndérmjetésuesit dhe shitoret fizike,
ose mes tregtaréve me pakicé dhe blerésve, duke e béré shpérndarjen mé efikase.”® Ky model
jashtézakonisht éshté efektiv pér produktet dhe shérbimet e digjitalizuara. Shitorja online
zakonisht pérdoret né segmentin B2C (ku njihet si e-tailing), dhe mé rrallé né segmentin B2B.

2. Modeli “tregoni ¢mimin tuaj” - Modeli “thoni ¢mimin tuaj” i lejon klientét té
thoné ¢mimin qé jané té gatshém té paguajné pér njé produkt ose shérbim té caktuar. Njé
shembull i njé modeli té tillé éshté e Priceline.com. Ky model njihet edhe si modeli i demand
- collection.

3. Modeliiankandit - Né kété model, fagja e internetit paraqet lidhjen mes blerésit
dhe shitésit, ndérsa né rolin e blerésit apo shitésit mund té paragqitet cilido pérdorues i
internetit. Shembull pér kété modeli té tillé éshté eBay. com, qé né fakt éshté fagja mé e madhe
dhe mé e famshme e ankandeve. Né ankande, blerésit online ofrojné oferta pér artikujt ose
shérbimet pér shitje, késhtu qé ai i cili do té ofroj gmim mé té larté do té merr produktin ose
shérbimin me até ¢mim. Faget e ankandeve fitojné para nga provizioni qé paguhen nga ¢do
ankand ose népérmjet reklamimit té produkteve pér té cilat ofertohen.

4. Tregu dhe shkémbimi elektronik — Tregjet elektronike kané qené té izoluara pér
dekada té téra, por qé nga viti 1996 qindra tregje elektronike kané futur efikasitete té reja né
procesin e tregtisé. Nése tregjet elektronike jané té organizuara dhe drejtuara miré ata mund
té sigurojné pérfitime té réndésishme si pér blerésit ashtu edhe pér shitésit. Jashtézakonisht

% David B. Audretsch, Steven Kleppere, Innovation, Economic Development and the Evolution of Industry, UK:
Edgar Elgar Publishing Limited, volume III, 2000, p. 129

* Broom, H. N., Justium G. Longenecker: “Small business management’, 5 firth ed., South-Western Publishing Co.,
Cincinnati, 2002, p. 287
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té réndésishme jané tregjet vertikale té cilat jané té pérqendruara né njé industri. (Shembull:
Chemconnect. com pér industriné kimike)

5. Blerjet né grupe — Né botén offline té tregtisé, zbritjet jané té zakonshme dhe mé
té larta kur béhet fjalé pér blerje té sasive mé t&€ médha. Interneti u mundéson klientéve té
grupohen dhe porosisin sasi mé té médha té produktit qé déshirojné, gjé qé do té u sigurojé
atyre kushte mé té mira pér blerje.”” Né kété model, fagja e internetit luan njé rol t¢ madh
sepse ndihmon né gjetjen e individéve qé duan té blejné té njéjtin produkt.

Figura 34. Modeli i thjeshté i biznesit
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4 o IMPLEMENTIMI I TESTIMIT TE
HIPOTEZAVE NE BIZNES MODELIN

4.1 Hipoteza e pérgjithshme
E pérgjithshmja, hipoteza e pérgjithshme e kérkimit kryesor té€ modelit té biznesit éshté
inovacioni dhe shkalla e aplikimit té inovacioneve né funksionimin e ndérmarrjeve té vogla dhe

té mesme, té cilat jané drejtpérdrejté proporcionale me rritjen, zhvillimin dhe pérmirésimin e
punés sé atyre ndérmarrjeve.

4.2 Hipoteza té vecanta dhe individuale

Hipotezat mé té réndésishme individuale t& hulumtimit konkret jané:

% Broom, H. N., Justium G. Longenecker: “Small business management’, 5 firth ed., South-Western Publishing Co.,
Cincinnati, 2002, p. 207
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o faktorét qé ndikojné né nivelin e inovacionit dhe aplikimit praktik té inovacionit t&
inovacionit né ndérmarrjet e vogla, duhet té jené faktoré ky¢ né hartimin e rritjes dhe
zhvillimit té atyre ndérmarrjeve,

o shkalla e inovacionit t&¢ ndérmarrjeve té vogla ndikon drejtpérdrejt né rritjen dhe
zhvillimin e tyre, dhe kjo nga ana tjetér ndikon drejtpérdrejt né nivelin e zhvillimit dhe
kompleksitet té ekonomisé sé pérgjithshme kombétare,

o gjerésia e tregut vendor ku ndérmarrjet e vogla dhe té mesme paraqesin produktet dhe
shérbimet e tyre qé kushtézojné inovacionin e tyre.

4.3 Variablat e kérkimit

Né procesin e kryerjes sé testimit té hipotezave pér modelin e biznesit si variabla merret
inovacioni né ndérmarrjet e vogla né territorin e Republikés sé Maqedonisé sé Veriut dhe
implikimi i saj mbi rritjen dhe zhvillimin e saj, ndérsa merren parasysh variabla té pérshtatshme,
té cilat mund té jené té pavarura dhe té varura.

4.4 \Variablat e pavarura té kérkimit

Variabla mé e theksuar e pavarur pér testimi té modelit té biznesit éshté pér shkallén
e inovacionit né ndérmarrjet e vogla né territoret e Republikés sé Maqgedonisé sé Veriut dhe
ndikimet mbi nivelin e rritjes dhe zhvillimit té tyre, té cilat jané:

o ndérveprimi ndérmjet konkurrencés mé té madhe dhe qasjes mé té madhe tek
informacioni nga njéra ané dhe niveli i inovacionit nga ana tjetér,

o bashképunimi mes institucioneve zyrtare té Republikés sé Maqgedonisé sé Veriut
dhe mes ndérmarrjeve té vogla né territorin e Republikés sé Maqedonisé sé Veriut
pérparimin e inovacionit, népérmjet formave té ndryshme pér mbéshtetje, si pér
shembull, financimi i projekteve etj.

4.5 Variablat e varura té kérkimit

Variablat e varura té testimit té hipotezave té modelit té biznesit jané vértetimet dhe
opinionet e shembullit té pérfagésuesit té anketuar mbi praktikén e inovacionit, produktet
inovative dhe proceset né puné té rregullt.

5 o RISTRUKTURIMI | BIZNES KONCEPTEVE
NE MODELIN E BIZNESIT

Koncepti i modelit dhe aktivitetet e modelit qé pérdoren pér léndén e inovacionit
dhe ndérmarrjes paraqiten me temé: Zhvillimi i modelit té aktiviteteve tek importuesit e
automobilave duke krijuar besim tek klientét. Modeli i zhvillimit dhe zbatimit t&¢ menaxhimit
strategjik té strategjisé sé importuesve té automobilave éshté njé ményré grafike e paragitjes
sé renditjes sé mendimit té aktiviteteve té konceptit té biznesit nga njéra ané té klientéve dhe
importuesve té automobilave nga ana tjetér.

Ekzistojné dallime té ndryshme né modelet e menaxhimit strategjik té aplikuara pér
klientét dhe importuesit si¢ edhe jané: mjedisi, té dy subjektet pjesémarrés té tregut, formulimi i
strategjisé dhe klientéve dhe shitésve qé punojné pér fitim dhe kapin njé segment mé té madh té
tregut, duke ekzekutuar strategjiné e punés dhe né fund vlerésim dhe kontrollim duke kontrolluar
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nése zgjidhja me mjete strategjike do té térheq mé shumé klienté.* Ky model na sqaron se
si duhet té jeté strategjia e kompanive — importuesve té makinave qé patjetér duhet té jeté e
balancuar mes kérkesave té vendosura nga fuqité e jashtme dhe té brendshme né operacionet e
pérgjithshme, dhe pérdorimin e resurseve pér té arritur qéllimet. Né biznes Konceptin zbatohen
katér faktoré me njé periudhé sistematike, kurse ato jané:*

o  DPlanifikimi strategjik i klientéve dhe importuesve

o Burimet e nevojshme qé do té kontribuojné pér té bindur klientét
o  Struktura organizative e punés dhe veprimtarive té punés

o Kontrollimi strategjik i aktiviteteve té ndérmarra

Planifikimi strategjik i pérdorur né konceptin e biznesit éshté njé lidhje pér té krijuar
njé lidhje mes menaxhmentit strategjik té importuesve dhe mjedisit té jashtém té klientéve.
Planifikimi strategjik identifikon mundésité dhe kufizimet e mjedisit dhe té importuesve.

Si resurse té nevojshme pér konceptin strategjik té biznesit t&¢ importuesve dhe
strategjisé; sé modelit té aktiviteteve né zhvillim jané:

« Financat
o Personeli dhe resurset e informacionit

Struktura organizative ka t€ béj me shikimin e ekzaminimit té strukturés organizative
ekzistuese né kompanité ku ata jané t& punésuar udhéheqésit té cilét pérpigen pér njé plasman
mé té madh né treg pér zgjidhjen pérfundimtare té strategjisé sé punés si dhe té kulturés
organizative té€ dy lojtaréve — klientéve dhe importuesve dhe kjo ndikon dhe kontribuon né
strategjiné si model zhvillimi.

Kontrollimi strategjik i referohet kontrollit té strategjisé qé vleréson zgjidhjen
e strategjisé sé punés. Kontrolli éshté i brendshém dhe i jashtém. E brendshme pérfshin
monitorimin e shpérndarjes sé resurseve — personat e punésuar tek importuesit e automobilave
dhe propozon ndryshime pér zgjidhje mé té miré té strategjisé. Kontrollimi i jashtém pérfshin
matjen e suksesit té strategjisé e cila pérdoret né pérpjekje pér té analizuar gjendjen aktuale
té ményrave né té cilat importuesit e automobilave menaxhojné marrédhéniet me klientét né
aktivitetet pas shitjes.®® Duke zbatuar konceptin e biznesit strategjik t& modelit fitojmé njé sistem
qé klientét nga njéra ané edhe importuesit e automobilave nga ana tjetér i vendos ata né thelb té
procesit té biznesit, kurse me zbatim té praktikave mé té mira t¢ CRM fitohet celési e blerjes sé
fitimit té besnikéris sé klientit si pjesé integrale e biznesit té suksesshém.

' Audretsch David B., Falck Oliver, Heblich Stephan, Lederer Adam, Handbook of Research on Innovation and
Entrepreneurship, DIW Berlin Germany, 2011, p. 101

¢ Griffin Glenn W, The Creative Process Illustrated: How Advertising’s Big Ideas Are Born, How; 1 edition, Boston,
2010, p. 141

% Audretsch David B., Falck Oliver, Heblich Stephan, Lederer Adam, Handbook of Research on Innovation and
Entrepreneurship, DIW Berlin Germany
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Figura 35. Pamja e modelit

burimi: Broom, H. N, Justium G. Longenecker: “Small business management’, 5 firth ed., South-Western Publishing
Co., Cincinnati, 2009, p. 187

Resurset hyjné si mjete pér strategji dhe ato jané burimet njerézore — importuesit nga
njéra ané dhe klientét nga ana tjetér.

Modeli i konceptit té biznesit tregon se si té alokohen resurset, d. m. th. si t& binden
klientét té blejné njé makiné ose té kryejné njé shérbim tek importuesit e automobilave, dhe
nga ana tjetér importuesit pérmes resurseve té tyre béjné qé planifikim strategjik, kontrollim
strategjik dhe struktura organizative té jeté konkurruese gjaté gjithé kohés.

Cdo faktor né model éshté i lidhur me mjedisin e brendshém dhe té jashtém dhe secili
ndikon drejtpérdrejté dhe térthorazi né tre faktorét e tjeré tek modeli.

Menaxhimi strategjik i konceptit t€ biznesit gjaté ristrukturimit bazohet tek vlerat qé
mbajné importuesit e automobilave dhe né bindjet e tyre thelbésore se si té drejtojné biznesin
e tyre.

Népérmjet modelit, ne kérkojmé njé strategji pér té sjellé klientin té korrespondon me
fokusin e kompanive moderne, sistemi CRM té pérfaqésoj sintezé né mé shumé funksionalitete
si shitje, menaxhment dhe marketing dhe komunikim me pérdoruesit si vegori kryesore, d. m.
th. metodat e akumulimit té té dhénave. té njé kompanie qé pérfshin importuesit e automobilave.

6 o KRUIMI I KONCEPTIT TE QENDRUESHEM PER ZHVILLIM TE BIZNESIT

Menaxhimi strategjik krijon njé koncept té qéndrueshém biznesi pérmes sistemit
CRM, kryen kérkime, zhvillim dhe menaxhim té tregut, testim té produkteve t€¢ ndryshme,
reklamimin, analizé té shitjeve dhe analizé té sjelljes sé klientit, si dhe kanale pér komunikim,
telemarketing, gendra telefonike etj. Né sistemet CRM pérmes modelit strategjik zbatohen
aspekte t€ ndryshme té komunikimit pér té grumbulluar mé shumé té dhéna pér klientét, pér
té trajnuar sistemin inteligjent me njohuri mé té mira, pér té arritur marrédhénie mé té mira té
importuesve té automobilave me klientét.

Pra, CRM ofron njé koncept té¢ géndrueshém biznesi pérmes njé strategjie té miré e
cila éshté njé proces qé mbledh informacion rreth shitjeve, marketingut, klientéve aktual dhe
potencial, né ményré qé té mund té sjellé vendime té duhura dhe té analizuara qé ¢ojné né fitim
por edhe taktika konkurruese pér kompanité qé zbatojné kéto sisteme. Strategjia e géndrueshme
e sistemit CRM né konceptin e géndrueshém té biznesit na ka mundésuar dhe déshmuar se ai

KAPITULLI 3. Modeli strategjik i resurseve njerézore TS




KAPITULLI 3. ZHVILLIMI DHE TESTIMI | MODELIT TE BIZNESIT

pérfagéson territorin operativ té kompanisé dhe krijon marrédhénie ndérvepruese ndérmjet
klientéve dhe shoqérisé, e cila do té rris aktivitetin e shoqérisé né treg.*

P g e ol Népér.mj?t analizésﬂ stljategji’lfe
=1 té resurseve njerézore nga té dyja palét,
kénagésia e klientit éshté obligim kryesoré
i njé sistemi CRM, por edhe metriké
kryesore pér suksesin e njé kompanie duke
pérfshiré importuesit e automobilave.

Comnerting Innovation o Economic Value

Figura 36. Modeli i
inovacionit té biznesit

burimi: www. busines. models. pictures

Té formulosh njé strategji pér ristrukturimin e njé koncepti pér biznes do té thoté
té zhvillosh plane afatgjate qé i referohen efektivitetit q¢ duhet té realizohet, sé bashku me
pérparésité dhe dobésité e punés sé kompanive nga sektori i automobilave. Qéllimet ndértohen
nga menaxherét si pjesé e menaxheréve té importuesve té automobilave dhe né té njéjtén kohé
éshté e nevojshme qé arritja e géllimeve té rezultojé né misionin e kompanisé duke fituar besim
nga mé shumé klienté.

Strategjia e njé koncepti té géndrueshém biznesi na tregoi se si ndérmarrjet realizojné
misionin dhe géllimet e tyre. Népérmjet strategjisé CRM mbledh informacione pér shitjet,
marketing, klientét aktualé dhe potencialé dhe mund té sjellé vendime qé ¢ojné né fitim por
edhe taktika konkurruese pér kompanité qé zbatojné kéto sisteme. Strategjia qé ne pérdorim pér
sistemet CRM éshté sinteza e softuerit dhe njé filozofi biznesi ku si qéllim ka klientin.

Figura 37. Modeli i menaxhimit strategjik
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burimi: Broom, H. N., Justium G. Longenecker: “Small business management’, 5 firth ed., South-Western
Publishing Co., Cincinnati, 2004, p. 203

7 o TESTIMI I BIZNES MODELIT

Pér té testuar njé biznes modeli pérdoren 5 fusha aktivitetesh nga té cilat shohim se si

éshté i pérbéré modeli, kurse ato jané:®®

Analiza e mjedisit, klientéve, konkurrentéve dhe importuesve

Pércaktimi i misionit dhe géllimeve té importuesve, por edhe i géllimeve dhe misionit
e klientéve

Analiza dhe pérzgjedhja e strategjive té ndryshme né puné, cila strategji éshté mé e
mira ose si importuesit do té arrijné mé shumé fitime

Zbatimi i strategjive té punés sé importuesve

Kontrollimi i realizimit té taktikave té punés me aftési bindése pér blerje té produkteve
ose pérdorim ose kryerje té njé shérbimi nga importuesit.

Aplikimi i njé strategjie pune nga importuesit e automobilave rrit aktivitetin pas shitjes

sé veté importuesve duke krijuar besimin e klientéve te prodhuesit.

Figura 38. Modeli strategjik pér menaxhim té biznesit
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burimi: Broom, H. N,, Justium G. Longenecker: “Small business management”, 5 firth ed., South-Western Publishing
Co., Cincinnati, 2002
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8 o DIZAJNI I TESTIMIT TE BIZNES MODELIT

Dizajni realizohet pérmes elementéve si né vijim:®

o Blerésit. Né biznes modelin pércaktohen blerésit, gjegjésisht segmentet e blerésve, qé
do té thoté se ekzistojné blerés né treg qé kané problem qé do té zgjidhé biznesi. Por
ende dizajni i biznes modelit bazohet né supozime nga ana e sipérmarrésit. Prandaj kjo
fazé nuk mund té pérfundohet me pércaktimin e klientéve.

o Oferta. Me dizajnimin e biznes modelit mund té pércaktojmé ofertén e biznesit. ¢faré
do té ofrojé biznesi si vleré? Si do ta ofrojé ai até gjé? Si do ta dorézojé até gjé? Ky
tashmé éshté njé segment cilésor i dizajnit té biznesit, megjithaté na duhet digka qé pak
mé shumé do té depértojé né dizajnin e biznesit né ményré qé ne t&¢ mund té testojmé,
analizojmé dhe modifikojmé, domethéné té pérshtatemi.

o Infrastruktura. Pér té realizuar ofertén dhe pér ta dorézuar até tek klientét, biznesi
duhet té keté infrastrukturén e tij. Kétu béjné pjesé resurset dhe aktivitetet kryesore qé
do t’i zbatojé.

+ Qéndrueshméria financiare. Nga ana tjetér, neve na intereson nése ideja e biznesit
do té jeté e géndrueshme financiarisht, né fakt nése do té sigurojé njé dizajn biznesi
fitimprurés.

Si¢ u pérmend, modeli i biznesit i propozuar nga Alexander Osterwalder dhe Yves
Pigneur bazohet né Business Model Canvas si mjet pér dizajnim dhe testim té modelit pér
biznesi. Né Fotografi jané paraqitur 9 segmente bazé nga té cilat pérbéhet modeli i biznesit.

Figura 39. Modeli i biznesit té suksesshém
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Figura 40. Modeli té biznesit

¢ David B.Audretsch, Steven Kleppere, Innovation, Economic Development and the Evolution of Industry, UK:
Edgar Elgar Publishing Limited, volume III, 2000, p. 160
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Figura 41. Dizajni i biznes modelit
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UK: Edgar Elgar Publishing Limited, volume III, 2000, p. 159

né té vérteté jané té ardhura kreatore.

Figura 42. Biznes modeli wi-fi
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burimi: www. busines. models. pictures

Sistemii
kosumatoréve

burimi: David B. Audretsch, Steven Kleppere, Innovation, Economic Development and the Evolution of Industry,

o Ngaana e djathté jané paragqitur vlera, porosia e vlerés, raportet me blerésit, kurse kéto

o Nga ana e majté formohet infrastruktura, népérmjet aktiviteteve, resurseve dhe
partneréve kyg, por edhe shpenzimet qé béhen pér gjenerim dhe porosi té vlerés.

Aware/On Event
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Pércaktoni njé biznes modeli!

Cilat lloje té biznes modelit njihni?

Cilat jané llojet e biznes modelit né tregtiné elektronike?
Cilat jané teknikat e projektimit té biznes modelit?

Si té testoni njé biznes modeli?

Pércaktoni njé koncept biznesi!

Si arrihet njé koncept biznesi pér zhvillim té géndrueshém?
Si té ristrukturohet njé koncept biznesi?

Shpjegoni modelin e menaxhimit strategjik?

0. Shpjegoni ristrukturimin e njé koncepti strategjik biznesi!

USHTRIME IV —

= 2 N O s =

1. Rrethoni cilat nga llojet e méposhtme bazé té biznes modelit né internet ekzistojné né
praktike.

Brokerage
Advertising

Merchant
Manufacturer (Direct)
Affiliate

Communitiy
Subscription

Utility

2. Cdo biznes modeli bazohet né idené e biznesit.
PO JO

3. Sa i pérket idesé sé biznesit, né krye shfagen ményra té ndryshme pér té realizuar até ide

biznesi, ka kombinime, ndérrime, variacione dhe ¢faré jo.
PO JO

4. Cfaré nénkuptoni me biznes modelin?

5. Sipas c¢ka éshté dizajnuar biznes modeli né
ndérmarrjet magedonase?

L. 2.
4.
5 6.

S J




i

KAPITULLI 3. ZHVILLIMI DHE TESTIMI | MODELIT TE BIZNESIT

~

~

6. Modeli i konceptit té biznesit tregon se si té€ béjmé ndarjen e resurseve p.sh. si t'i bind
klientét té blejné njé automobil ose kryejné njé shérbim tek importuesit e automobilave,
planifikim, kontrollimin strategjik dhe strukturén organizative qé té jené konkurrues
né ¢do kohé.

PO JO

7. CRM ofron njé koncept té qéndrueshém biznesi pérmes njé strategjie t&€ miré qé
éshté njé proces q¢ mbledh informacion rreth shitjeve, marketingut, aktual dhe klientét
potencialé, qé né ményré té sakté té¢ mund té merren vendime té duhura dhe miré té
analizuara né biznes qé ¢ojné né fitim, por edhe taktika konkurruese pér kompanité qé
i zbatojné kéto sistemeve.

PO JO

8. Si do té ristrukturoni njé koncept biznesi né njé ndérmarrje
shqiptare?
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PAS LEXIMIT
TE KESAJ TEME,

_ DUHETTE JENI
TE AFTE TE REALIZONI
QELLIMET KONKRETE S|:

1. Té dini se si té planifikoni sasiné e nevojshme
té burimeve pér biznesin tuaj

2. Té kuptoni dhe zbatoni pérdorimin racional
té resurseve

3. Té perceptoni réndésiné e planifikimit té
burimeve té nevojshme pér funksionimin
normal té biznesit

4, Té térhiqni pérfitimin nga pérdorimi i
parimeve té menaxhimit té cilésisé

5. Té kuptoni nevojén nga inovacionet tek
proceset né biznes

6. Té kuptoni rolin e resurseve njerézore si
element i réndésishém i gjallé mes resurseve
tjera

FJALE KYCE

Resurse
Cilési
Cilésia e menaxhmentit
Proceset
Biznes
Resurset njerézore
Puné normale

Funksione té menaxhmentit té resurseve njerézore




MENAXRHIMI
ME RESURSE
NE BIZNES

5 Planifikimi i resurseve té nevojshme

> Menaxhimi dhe planifikimi i resurseve me
pérdorim racional

> Shfrytézimi racional dhe inovativ
i resurseve

# Inovacioni i procesit né biznes
dhe koncept té biznesit

2 Menaxhmentii cilésisé
> Principet e cilésisé qé na ¢ojné
né pérmirésimin e cilésisé
> Menaxhmenti i resurseve njerézore

> Funksionet e menaxhmentit té resurseve njerézore

> Studime bashkékohore té menaxhmentit té
resurseve njerézore

> Pyetje

3> Ushtrime
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1 o PLANIFIKIMI I RESURSEVE TE NEVOJSHME

Proceset moderne té prodhimit jané té komplikuara dhe kushtojné shumé. Mé shumé
makina, kompjuteré, lloje t&¢ ndryshme materialesh dhe njeréz duhet té¢ bashkohen né njé té
ashtuquajtur sistem i prodhimit né ményré qé operacionet e prodhimit té kryhen me sukses.
Pér ta arritur kété, duhet té planifikoni dhe kontrolloni né ményré té pérgjegjéshme dhe té
kujdesshme proceset e prodhimit me resurset e nevojshme.

Planifikimi i burimeve té nevojshme fillon me krijimin e njé ideje pér prodhimin e
njé produkti té caktuar, pér té cilin jané té nevojshme burime dhe shkallé t¢ menaxhimit dhe
aplikim té njohurive menaxheriale qé¢ mé sé shpeshti paraqitet si rezultat i hulumtimit té tregut
dhe kohés moderne té tregut dhe flukseve teknologjike.

Planifikimi i prodhimit me resurset e nevojshme dhe menaxhimi i tyre duhet t&
pérmbajé:s’

o planifikim (konceptualizimi) i blerjes sé materialeve, burimi i blerjes (furnizuesit), né
varési té faktit nése éshté nga njé ose mé shumé furnizues, burimet rezervé té furnizimit
dhe fazat kritike né furnizim;

o  sigurimi i faktoréve té prodhimit

«  sigurimi i burimeve njerézore

o sigurimi i teknologjisé sé prodhimit;

o vlerésimi i kostove té prodhimit;

o  planifikimi cilésor dhe strategjia e ploté pér monitorim té cilésisé sé prodhimit;

o zgjedhja e vendit: vendndodhja, rrugét e transportit dhe mundésia pér zgjerim.

Figura 44. Burimet njerézore

burimi: www. planing. resource

Sot, pér té gené lider i suksesshém i cili do té planifikojé me sukses resurset e nevojshme,
mé e nevojshme éshté té kesh té zhvilluar aftésiné e kétij menaxhmenti.

¢ T. Shaun: Essentials of Human Resource Managenent, 5th edition, Elsevier Ltd., Burlington, 2006, p. 275
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Qéllimet, né pérqindje mé t&¢ madhe, nuk i arrijmé dot veté — na duhet staf. Stafi
mund té gjendet né shumé vende, né ményra té ndryshme dhe né kushte té ndryshme. Lideri/
menaxher i mengur qé menaxhon resurset dhe planifikon gjithmoné té zgjedhé njé staf mé té
forté se ai, dhe ai qé ka njohuri ose nivel té vetédijes mesatare ose nén mesatare zgjodhi njé staf
mé té dobét se ai.*® Njerézit jané materie e gjallé qé né botén e biznesit mezi pret té formohet. Jo
¢doheré ky pretendim pranohet nga e para d. m. th. realizon, por sekreti géndron tek qasja. Me
qasje té duhur gjithmoné éshté e sakté. Sot té gjithé duan té jené menaxher.

Faktorét ose drejtimet e planifikuara té prodhimit jané:

1. Puna si veprimtari manifestohet né konsumimin e forcés njerézore dhe energjisé, né
pérdorimin e njohurive, aftésive dhe shkathtésive té tija me qéllim pér té prodhuar njé
produkt té caktuar. Puna d. m. th. burimet njerézore, dhe planifikimi i tyre nénkupton
shpenzim té aftésive fizike dhe mendore, ndérsa njerézve né prodhimin e mallrave dhe
shérbimeve té ndryshme. Duke vepruar késhtu, njerézit kané kualifikime té ndryshme,
njohuri, aftési, té fituara népérmjet punés edukative dhe praktike

2. Toka, ose mé gjerésisht burimet natyrore jané pjesé e natyrés. Kétu hyjné sipérfaget
bujqésore té punueshme, toka si faktor mbi té cilin jané ngritur ndértesa fabrikash, rrugg,
shtépi, ndértesa banimi etj. si dhe pasurité minerale né vend, burimet energjetike (dielli, uji,
qymyri, nafta, gazi natyror).

3. Kapitali pérbéhet nga njé shuméllojshméri mallrash té prodhuara qé shérbejné pér
prodhimin e mallrave dhe shérbimeve té tjera. Kétu mund té numérojmeé lloje té ndryshme
si, makineri dhe vegla, pajisje né salla, veté prodhuesit e sallave, ndértesa, kompjuteré,
vinga, kamioné, traktoré, kosités, makina korrése etj.

4. Sipérmarrja éshté njé proces i zbulimit t¢é mundésive pér planifikimin e resurseve té
sipérmarrjes dhe ndérmarrjes dhe marrja e aktiviteteve pér realizimin e atyre mundésive me
pérdorim racional té resurseve. Sipérmarrésit jané pronaré té kapitalit, pra té kompanive, té
cilét jané né gjendje té kryejné vendosje té vazhdueshme té resurseve né pikat mé produktive
té pérdorimit té tyre, pér t'i kombinuar dhe rikombinuar faktorét natyroré (si zévendésim
pér faktorét ekzistues me mé té liré), pér té futur risi me géllim pér té arritur té ardhura mé
té larta, té marrin rrezik.®

Si burime njerézore jané:

Potenciali njerézor i personit menaxher, sipérmarrés, individ, lider, biznesmen, person
i pérfshiré né proceset e biznesit qé jané pérgjegjés pér suksesin ose déshtimin e biznesit té tij/
saj. Njé biznes i suksesshém shet produkte ose shérbime pér té cilat blerésit kané nevojé dhe pér
té cilat blerésit jané té gatshém té paguajné.

Vendimmarrja pér veprim éshté cilésia mé e réndésishme e njé sipérmarrési por edhe
pér planifikimin e burimeve. Sepse pa veprim nuk ka biznes, dhe pa biznes nuk do té keté edhe
sipérmarrés edhe resurse. E théné thjesht — veprimi éshté dicka qé njé person mund ta béjé.
Vendimmarrja pér veprim pérbéhet nga dy procese:”

o Vendimmarrja pér té ndérmarré veprime pér menaxhimin e resurseve dhe biznesit
o Zbatimiivendimmarrjes sé¢ masave pér menaxhim té biznesit dhe pérdorim té resurseve
té planifikuara dhe té pérfshira.

Thuhet se vendimmarrja pér veprim éshté gjysma e njé veprimi té ndérmarré.

Ky éshté elementi mé i réndésishém i procesit t&€ marrjes sé veprimit, sepse nése njé
sipérmarrés nuk merr njé vendim pér té ndérmarré veprime, veprimi nuk do té ndodhé fare -
nuk do té keté pérmbarim (zbatim).

Sa mé i shpejté té jeté procesi i vendimmarrjes, aq mé i shpejté do té jeté procesi i
marrjes sé veprimit. Menaxhmenti i planifikimit té burimeve njerézore pérfshin té gjitha

¢ T.D. Hall, and E. L. Taylor: Human Resource Management, 7th Edition, Prentice Hall, London, 2008, p. 111
¢ T.D. Hall, and E. L. Taylor: Human Resource Management, 7th Edition, Prentice Hall, London, 2008, p. 112
7 T. Shaun: Essentials of Human Resource Managenent, 5th edition, Elsevier Ltd., Burlington, 2006, p. 276
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veprimtarité qé menaxherét marrin pér té térhequr dhe mbajtur punonjés dhe té sigurohen qé
ata té performojné né njé nivel té larté dhe té kontribuojné né arritjen e qéllimeve organizative.
Kéto aktivitete formésojné sistemin menaxhues pér burimet njerézore té organizatés, sistem qé
ka pesé komponenté kryesoré: rekrutimi dhe pérzgjedhja, trajnimi dhe zhvillimi, pérmirésimi i
punés dhe kthimi i informacionit, paga dhe pérfitime dhe marrédhénie me punonjésit.

Figura 45. Planifikimi i resurseve

burimi: www. planing. resource

2 o MENAXHIMI DHE PLANIFIKIMI |
RESURSEVE ME PERDORIM RACIONAL

Planifikimiiburimeve njerézore pérbéhet nga njé séré aktivitetesh né té cilat menaxherét
angazhohen pér té parashikuar nevojat e tyre aktuale dhe té ardhshme nga burimet njerézore.
Burimet njerézore aktuale sot jané punonjésit qé nevojiten né organizaté pér sigurimin e
mallrave dhe shérbimeve me cilési té larté pér konsumatorét. Burimet e ardhéshme njerézore
jané punonjésit té nevojshém pér organizatén mé voné pér té arritur qéllimet e tyre afatgjate.”

Si pjesé e planifikimit t& burimeve njerézore, menaxherét duhet té béjné parashikime
si pér kérkesén ashtu edhe pér ofertén. Parashikimet e kérkesés vlerésojné kualifikimet dhe
numrin e

punonjésve té nevojshém pér organizatén né lidhje me géllimet dhe strategjiné e saj.
Parashikimet e furnizimit vlerésojné disponueshmériné dhe kualifikimet e punonjésve aktualé,
tani dhe né té ardhmen, dhe ofertat e punétoréve té kualifikuar né tregun e jashtém té punés.
Vlerésimi i nevojave aktuale dhe té ardhshme té burimeve njerézore i ndihmon menaxheréve té
pércaktojné se ké duhet té pérpiqen té rekrutojné dhe zgjidhin pér té arritur qéllimet organizative
aktuale dhe né té ardhmen.

Sirezultat i planifikimit dhe menaxhimit té burimeve njerézore té tyre, ndonjéheré
menaxherét vendosin té pérdorin furnizues dhe prodhues té jashtém pér té plotésuar
disa nevoja té burimeve njerézore. Né vend té rekrutimit dhe pérzgjedhjes sé punonjésve

7t Zakic, N.; Jovanovic, A.; Stamatovic, M.; External & Internal Factors Affecting the Product & Business Process
Innovation, Economics & Organisation, 2008, pp. 20-21
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qé duhet té prodhojné mallra dhe qéofrojné shérbime, menaxherét lidhin kontrata me
persona qé nuk jané anétaré té organizatave té tyre pér té prodhuar mallra ose pér té
ofruar shérbime. Pér shembull, menaxherét e kompanive botuese shpesh kontraktojné me
redaktoré vullnetaré pér té redaktuar doréshkrimet e reja qé synojné t'i botojné. Kelly
Services éshté njé organizaté qé ofron shkrime té pavarura, népunés dhe puné sekretarie
pér menaxherét qé duan té pérdorin persona té jashtém pér té plotésuar disa nevoja té
burimeve njerézore né kéto fusha. Pérdorimi i personave té jashtém po aplikohet gjithnjé e
mé shumé né nivel global. Menaxherét né disa kompani amerikane pér softuer kompjuterik
huazojné puné programuese té caktuar té programeréve rusé té cilét jané shumé té afté,
por, kompanive ju kushton rreth 10% e asaj qé do té paguanin normalisht pér té béré njé
puné programore né organizaté.

Té paktén ekzistojné dy arsye pse planifikimi i burimeve njerézore ndonjéheré i
shtyn menaxherét té pérdorin furnizues dhe prodhues té jashtém. Sé pari, kontraktimi i
jashtém mund té rrisé fleksibilitetin e menaxheréve, veganérisht kur parashikimi i sakté
i nevojave pér burime njerézore éshté i véshtiré, pasi kéto nevoja ndryshojné me kalimin
e kohés dhe gjetja e punétoréve té kualifikuar pér njé fushé specifike éshté gjithashtu e
véshtiré. Sé dyti, kontraktimi i jashtém outsourcing ndonjéheré mund t’i lejojé menaxherét
té pérdorin burimet njerézore me kosto mé té uléta. Kur pérdoren té jashtém, kostot mund
té jené mé té uléta pér disa arsye:

Organizata nuk duhet té sigurojé pérfitime pér punétorét; menaxherét mund té
lidhin kontrata pune vetém kur éshté e nevojshme té kryejné disa puné; dhe menaxherét
nuk duhet té investojné né trajnime. Outsourcing mund té pérdoret pér aktivitete
funksionale si shérbime pas- shitjes pér nevoja dhe pajisje, puné ligjore dhe menaxhim
té sistemeve té informacionit. Roy Richie, késhilltar i pérgjithshém i Korporatés Chrysler,
pérdor avokaté té pavarur pér té shkruar kontrata dhe pér plotésimin e disa nevojave
pér burimet njerézore. Si¢ thoté ai, “Matematika funksionon... Kursimet mund té jené té
médha. ¢

Megjithaté, outsourcing ka dobésité e veta. Kur punén e kryejné té huaj, menaxherét
mund té humbasin kontrollin mbi cilésiné e mallrave dhe shérbimeve. Gjithashtu,
individét qé kryejné puné té caktuar pér ndonjé kompani mund té kené pak njohuri pér
praktikat, procedurat dhe géllimet e organizatés dhe mé pak pérkushtim ndaj organizatés
sesa punonjési i rregullt. Pérveg késaj, sindikatat kundérshtojné pérdorimin e té huajve
sepse ekziston rreziku i eliminimit té vendeve té punés té disa prej anétaréve té tyre.

3 o PERDORIMI RACIONAL DHE
INOVATIVE | RESURSEVE

Pércaktimi i burimeve té nevojshme dhe racionaliteti i tyre fillon me njé vlerésim
té resurseve né dispozicion té sipérmarrésit né momentin e caktuar. Krahasimi i tyre me
resurset e nevojshme, pra me resurset qé sipérmarrési ka vlerésuar se do t'i nevojiten pér té
drejtuar biznesin, krijon njé mundési pér njé pércaktim mé té sakté dhe racional té sasisé
dhe llojit té resurseve té nevojshme. Né té njéjtén kohé, éshté shumé e réndésishme qé
sipérmarrési té mos nénvlerésojé sasité dhe llojet e nevojshme té resurseve dhe té pérpiqet
té pérdoré resurse inovative.

Eshté e nevojshme qé sipérmarrési té analizojé furnizuesit alternativé té
resurseve, gjé qé éshté jashtézakonisht e réndésishme pér uljen e kostove té prodhimit dhe
funksionimin afatgjaté té pandérpreré té biznesit. Njerézit kané shumé déshira dhe nevoja
qé duan t'i kénaqin, por nuk mund té marrin gjithcka qé duan pér shkak té mjeteve (parave)
té kufizuara qé kané né dispozicion. Kjo éshté arsyeja pse secili pérpiqet té kénaqé aq nevoja
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dhe déshira sa té lejojné mjetet qé zotérojné. Kjo do té thoté se kur zgjedh mallra dhe
shérbime, té gjithé do té duhet té heqin doré nga njé pér té marré njé produkt tjetér, i cili
aktualisht ju nevojitet. Né fakt, me kété sjellje, njerézit detyrohen té béjné zgjedhje dhe
prioritete ekonomike pér mallrat dhe shérbimet e nevojshme, pra té béjné ekonomi dhe té
kursejné me mjetet qé kané né dispozicion.

Ekonomia pérdoret né té gjitha ato vende ku ndihet mungesa e resurseve, duke
pérfshiré familjet, bizneset, madje edhe shtetet, edhe pse kané shuma té médha parash té
mbledhura nga taksat.

Resurset jané sasi hyrése racionale dhe inovative né biznes. Ato jané njé burim
bazé dhe shumé i réndésishém pér ruajtjen e aftésisé konkurruese té kompanisé. Arritja e
qéllimeve té biznesit varet nga resurset, né kombinim me faktoré té tjeré. Resurset mund té
ndahen né: burime natyrore, burime njerézore dhe burime kapitale.

Burimet natyrore jané pjesé e pandryshuar e natyrés si: xeherorét, mineralet, druri,
uji, dielli dhe ajri.

Burimet njerézore jané pérpjekje fizike dhe mendore té njerézve pér té krijuar
mallra dhe shérbime.

Burimet kapitale jané ndértesat, makinat, mjetet dhe pajisjet e krijuara nga njerézit
pér té shérbyer né prodhimin e mallrave dhe shérbimeve té tjera. Gjithashtu, resurset mund
té klasifikohen si resurse té dukshme dhe té padukshme.

Burimet e dukshme jané ato sasi hyrése q¢ mund té numérohen, maten dhe preken
dhe qé i referohen numrit t&¢ punonjésve, makinerive, veglave, investimeve, materialeve,
monedhés dhe aseteve té tjera. Né ¢do biznes éshté shumé e réndésishme té vlerésohet dhe
té kuptohet vlera e resurseve té dukshme pér té pércaktuar se né ¢faré mase ato mund té
kontribuojné né avancimin e aftésisé sé tij konkurruese. Kéto resurse kohét e fundit kané
humbur peshén né kompani, si né aspektin e vlerés ashtu edhe né avantazhin konkurrues.
Pér shkak té késaj, resurseve té padukshme ju éshté rritur pesha.

Burimet e padukshme nuk mund té maten, preken apo vézhgohen lehtésisht dhe u
referohen té drejtave pronésore té biznesit dhe aftésive personale té punonjésve. Té drejtat
pronésore pérfshijné té drejtén pér patenté, licencé, té drejté autori, markeé tregtare, dizajn
i regjistruar etj. Aftésité personale pérfshijné kualifikimet, njohurité, aftésité, pérvojén,
kulturén e punés, aftésité organizative etj. Népérmjet pérdorimit racional dhe inovativ té
resurseve, ndérmarrjet ruajné pozicionin konkurrues né treg, arrijné géndrueshméri té
biznesit té tyre, punojné né ményré mé produktive dhe ekonomike, arrijné pérfitime dhe
nuk kané pengesa né prodhim.

4 o INOVACIONI | PROCESEVE TE BIZNESIT
DHE KONCEPTI | BIZNESIT

Procesi i inovacionit pérfshin parashikimin e strategjive té reja t& punés, krijimin
dhe zbatimin e ndryshimeve népérmjet modifikimit té metodave, me qéllim pérmirésimin e
procesit ekzistues. Né nivel ndérmarrjeje, proceset e inovacionit mund té kategorizohet né tre
procese té gjéra dhe té mbivendosura (Pavitt, K., 2003, fq. 2-5).

Pavarésisht pérparimeve né teoriné shkencore, si dhe né teknologjité e informacionit
dhe komunikimit, proceset e inovacionit mbeten té paparashikueshme dhe té véshtira pér
t'u menaxhuar. Ato, gjithashtu variojné dhe ndryshojné né shumé dimensione: sipas sektorit
dhe madhésisé sé ndérmarrjes, fushés sé njohurive, strategjisé sé korporatés dhe pérvojés sé
méparshme, llojit té inovacionit, periudhés historike dhe vendit. Vetém dy procese inovative
mbeten té pérgjithshme: koordinimi dhe integrimi i njohurive té ekspertéve dhe té mésuarit
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né kushte pasigurie. Inovacioni dhe risia si pjesé e proceseve té inovacionit jané té lidhura
ngushté me secilin sipérmarrés.”” Nuk flitet gjithmoné pér inovacione té teknologjisé sé larté
kur flitet pér inovacionin e sipérmarrésit, por ¢do sipérmarrés éshté né njé faré ményre i
lidhur me njé risi ose njé mundési inovatore té njohur, qé éshté né fakt baza e biznesit té tij.

Figura 46. Inovacioni dhe té menduarit pér proceset e biznesit
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Inovacioni qé kalon pérmes procesit té inovacionit pérfaqgéson njé veprimtari
té organizuar, sistematike dhe racionale. Njé nga tiparet kryesore qé pérshkon punén e
sipérmarrésve éshté inovacioni. Sepse, sipérmarrésit zakonisht kané resurse té kufizuara
(financiare, teknologjike), ata duhet té tregojné njé nivel té larté shkathtésie dhe, me ndihmén
e inovacioneve, té arrijné rezultate mé té larta né puné.

Inovacionet pérmes procesit té inovacionit pérfagésojné njé armé specifike té
sipérmarrésve, me ndihmén e sé cilés ata pérdorin ndryshimin si mundési pér té kryer
aktivitete t&¢ ndryshme prodhuese dhe/ose shérbimore.”” Si rregull, sipérmarrésit sjellin
njé lloj inovacioni. Inovacioni éshté njé aktivitet qé pajis burimet me kapacitete té reja pér
té krijuar. Inovacionet pérmes konceptit té biznesit mund té interpretohen né terma té
ndryshimeve né vlerat e pérdorimit té resursit, pér té¢ kénaqur disa nevoja té¢ konsumatorit.
Sipérmarrésit e suksesshém né konceptin e biznesit nuk jané té nevojshme me ¢do kusht
investime té médha qé do té zhvillojné njé industri revolucionare, por kénaqen me
inovacione edhe mé t€ vogla. Njé numér i madh i inovacioneve t& suksesshme pérdorin
ndryshime. Inovacioni mund té pérfagésohet si njé disipliné shkencore, e afté pér t'u mésuar
dhe praktikuar. Sipérmarrésit duhet té mbrojné njé koncept biznesi pérmes té cilit ata duhet
té eksplorojné burimet e mundshme té inovacioneve, pér ndryshimet dhe pér simptomat e
tyre qé tregojné mundésiné e realizimit té inovacioneve té suksesshme. Ata duhet té diné dhe
zbatojné parimin e inovacioneve té suksesshme pérmes proceseve té inovacionit.

72 Zakic, N.; Jovanovic, A.; Stamatovic, M.; External & Internal Factors Affecting the Product & Business Process
Innovation, Economics & Organisation, 2008, pp. 17

7 Scott D. Anthony and Clayton M. Christensen, Innovation Handbook: A Road Map to Disruptive Growth, “The
Road to Disruption”, Harvard Business School Publishing, 2005, p. 49
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Cdo biznes ka dy funksione bazé gjaté inovacionit: mirémbajtjen dhe inovacionin. Kjo
do té thoté se punohet ¢do dité pér té ruajtur rezultatet ekzistuese, duke zbatuar inovacionet pér
pérmirésimin e atyre rezultateve. Sot, inovacioni pérmes proceseve té biznesit nuk do té thoté té
mbash njé takim njé heré né vit pér té diskutuar projektet e inovacionit. Té inovosh do té thoté
té kérkosh ¢do dité ményra pér té pérmirésuar té gjitha aspektet e operacioneve té biznesit. Si
sipérmarrés, detyra juaj pér té inovuar éshté té siguroni hapésiré dhe kohé pér té gjithé anétarét
e biznesit pér té punuar pér té ardhmen e biznesit tuaj.”* Inovacioni nuk éshté i mundur pa
ndryshim, ndérsa ndryshim do té thoté inovacion sepse askush nuk bén ndryshime pér tu
béré mé keq. Frika nga ndryshimi mund té jeté njé nga pengesat mé té médha pér procesin e
inovacionit né biznesin tuaj. Mos lejoni gé ajo t'ju pushtojé dhe t'ju ngadalésojé né procesin e
zhvillimit.

5 o MENAXHIMI I CILESISE

Menaxhimi i cilésisé nénkupton sistem té procedurave, protokole dhe dokumente
qé pércaktojné, planifikojné, menaxhojné, kontrollojné dhe vlerésojné té gjitha marrédhéniet
ekzistuese dhe té parashikueshme té brendshme dhe té jashtme té njé kompanie.

Qéllimi i menaxhimit té cilésisé éshté té ndértojé, ruajé, konfirmojé dhe pérmirésojé
cilésiné né té gjitha nivelet né té cilat kompania ndérvepron me pérdoruesit pérfundimtaré dhe
pjesémarrésit e brendshém né krijimin, zhvillimin dhe shitjen e produkteve ose shérbimeve té
kompanisé.”

a zalh;

Figura 47. Burimet pér pérfitim té cilésisé

burimi: www. wikiperdia total quality management

Ky proces éshté njé detyrim i pérgjegjshém dhe parakusht pér té gjitha ato kompani qé
né veprimtarité e tyre duhet té implementojné dhe zbatojné disa nga standardet ndérkombétare

™ Vuji¢ Dobrila, MenadZment ljudskih resursa i kvalitet: ljudi - klju¢ kvaliteta i uspeha, Centar za primenjenu
psihologiju, Beograd, 2008, p. 249
7 Ibid. p. 249
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(ISO, HACCEP, CE..). ose pérfaqésojné pjesé té njé konsorciumi ndérkombétaré ku praktikohet
qgeverisja e korporatave.

Né menaxhim té cilésisé béjné pjesé:”®

o ZbatimiilISO

o Zbatimi i HACCP

o Ngritja e njé sistemi té menaxhimit té cilésisé sipas parimeve té menaxhimit té
korporatés

o  Krijimi i mekanizmave pér kontrollin e proceseve administrative (Controlling)

Analiza e kostove té cilésisé mund t'i ndihmojé menaxherét té kuptojné ndikimin e
cilésisé sé dobét né rezultatet financiare dhe né imazhin e keq té kompanive. Dhe mbi té gjitha,
do t'i ndihmojé menaxherét té rrisin aktivitetet e tyre pér pérmirésimin e cilésisé sé proceseve
té biznesit, produkteve/shérbimeve. Dizajni dhe aplikimi i sistemit té cilésisé nuk pérfagéson
kontroll klasik té cilésisé sé produktit, por nénkupton hartimin dhe aplikimin e njé metodologjie
pér optimizimin e proceseve té biznesit dhe njé ndryshim né strukturén organizative né té cilén
cilésia integrohet si funksion.

ISO 9000 éshté familje standardesh pér sistemet e menaxhimit té cilésisé.

ISO 9000 éshté gjetur dhe pérpiluar (béré) nga organizata ISO (International
Organization for Standardization) e cila menaxhohet nga shoqata e personave té autorizuar dhe
té kualifikuar né fushén e menaxhimit té cilésisé.

Kompania ose organizata e mbikéqyrur né ményré té pavarur (kontrollimi né puné)
mund té thuhet puna e saj (produktet) éshté e standardizuar me ISO 9000, késhtu qé standardi
ISO 9000 garanton se né até kompani, jané zbatuar disa procese té qéndrueshme qé do ta
ndihmojné

organizatén té béhet mé e miré né klasén e saj nése e pérmiréson vazhdimisht sistemin
e tij té menaxhimit té cilésisé. Eshté gabim té mendosh se standardi ISO 9000 garanton cilési té
produkteve té asaj organizate.

Duhet té ceket se kur pérmendet fjala produkt nuk béhet fjalé vetém pér produkt fizik
por edhe né softuer dhe shérbime té ndryshme.

Figura 48. Menaxhimi i cilésisé

Total Quality Management

¢ Vuji¢ Dobrila, Menadzment ljudskih resursa i kvalitet: ljudi - klju¢ kvaliteta i uspeha, Centar za primenjenu
psihologiju, Beograd, 2008, p. 57
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burimi: www quality. Management

5.1 VersioniilS09000 i vitit 1987

ISO 9000:1987 ka té njéjtén strukturé si BS 5750, me tre modele t& sistemeve té sigurimit
té cilésisé qé pérfagésojné njé séré aktivitetesh té njé organizate.

o IS0 9001:1987 éshté njé model pér sigurimin e cilésisé né projektim, kérkim, prodhim,
zbatim dhe mirémbajtje, i destinuar pér kompani dhe organizata, aktivitetet e té cilave
pérfshijné krijimin e produkteve té reja.

o ISO 9002:1987 éshté njé model pér sigurimin e cilésisé né prodhim, zbatim dhe
mirémbajtje dhe pérmban né thelb té njéjtin material si ISO 9001 por me pérjashtim té
pjeséve qé mbulojné krijimin e produkteve té reja.

o ISO 9003:1987 éshté njé model pér sigurimin e cilésisé né ekzaminimin pérfundimtar
dhe testimin e produktit pérfundimtar, pavarésisht se si éshté arritur ai produkt.

5.2 VersioniilS09000i vitit 1994

ISO 9000:1994 pérfshin tre modele:””
o ISO9001:1994 - qé pércakton kérkesat,
o IS0 9002:1994 - qé mbulon konceptin dhe fjalorin,
o ISO 9004:1994 - gé jep udhézime shtesé pér pérmirésimin e performancés.

5.3 VersioniilS0 9000 i vitit 2000

Standardi i ri ISO 9001:2000 ofron njé hap té¢ madh pérpara né fushén e cilésisé ku
theksi zhvendoset nga sigurimi i cilésisé né menaxhimin e cilésisé.

Né thelb, kjo do té thoté qé sistemi i menaxhimit té cilésisé duhet né ményré té
vazhdueshme té sigurojé efikasitet né arritjen e qéllimeve, té sigurojé informacionin pérkatés pér
rishikimin e proceseve dhe t&¢ mundésojé né ményré té vazhdueshme pérmirésimin e sistemit.

Népérmjet standardit té ri ISO 9001:2000, ndértohet njé strategji pér t'u béré mé e mira
né klasin e saj dhe pér té arritur menaxhim total té cilésisé (TQM).

Versioni i ardhshém qé duhet té dalé nuk do té keté ndonjé ndryshim thelbésor nga
standardi i vitit 2000, por do té sjellé ende inovacione qé do té pérmirésojné menaxhimin e
cilésisé.

6 « PARIMET E CILESISE QF KAHEZOINE
DREJT PERMIRESIMIT TE CILESISE

Manuali i parimeve té cilésisé paraqet njé raport zyrtar nga menaxhmenti, i lidhur
ngushté me planin e marketingut dhe biznesit, si dhe me nevojat e konsumatorit.

77" Vuji¢ Dobrila, Menadzment ljudskih resursa i kvalitet: ljudi - klju¢ kvaliteta i uspeha, Centar za primenjenu
psihologiju, Beograd, 2008, p. 78
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Manuali i parimeve té cilésisé éshté i kuptueshém dhe duhet té zbatohet né té gjitha
nivelet menaxheriale dhe né mesin e té gjithé punonjésve.

Figura 49.Menaxhimi i cilésisé
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Vendimet e sistemit té cilésisé bazohen né té dhénat e regjistruara (té ruajtura) dhe
sistemi rishikohet dhe vlerésohet si¢ duhet né lidhje me besueshmériné dhe efektivitetin e tij.”®
Ekzistojné disa lloje parimesh té zbatueshme, pérkatésisht:”

o Nevojitet proceduré e dokumentuar pér kontrollimin e cilésisé sé dokumenteve
né kompani. Té gjithé duhet té kené qasje né dokumentet né ¢do kohé dhe duhet
té jené té trajnuar dhe té vetédijshém se si t'i pérdorin ato.

o Pér té ruajtur sistemin e sigurimit té cilésisé dhe pér té siguruar njé produkt
konsistent, éshté e nevojshme té sigurohet infrastruktura, resurset, informacioni,
pajisjet, pajisjet e duhura, pajisje pér kontrollim dhe matje, si dhe kushtet adekuate
té punés.

o Tégjitha proceset kyce né kompani duhet té pérpunohen né detaje, té béhen matje,
kontrolle dhe analiza, si dhe té sigurohet qé té respektohen té gjitha objektivat pér
ruajtjen e cilésisé sé produktit. Nése nuk ka mundési pér té kontrolluar proceset
me matje, atéheré sigurohuni qé procesi té jeté aq miré i pércaktuar saqé mund té
béhen rregullime nése produkti nuk i plotéson nevojat e klientit.

o Pér ¢do produkt té prodhuar nga kompania duhet té pércaktohen kérkesat
cilésore qé produkti duhet té posedojé, plani pér plotésimin e proceseve, si
dhe dokumentacioni dhe rezultati i testimit dhe matjes qé do té shérbejné
si déshmi e cilésisé sé produktit. Pér ¢do proces duhet té pércaktohet se ¢faré
lloj dokumentacioni procedural kérkohet. (Duhet theksuar se me produkt
nénkuptojmé harduer, softuer, shérbim, materialet e pérpunimit ose njé kombinim
té produkteve té lartpérmendura).

o Dubhet té identifikohen pikat kyce ku ¢do proces do té duhet té testohet ose
matet, dhe té sigurohet qé té gjitha pajisjet matése dhe testuese té pérdoren dhe té
kalibrohen si¢ duhet.

o Dubhet té keté kérkesa té qarta pér produktin qé blihet.

o Organizata duhet té perceptojé kérkesat e konsumatoréve dhe té krijojé sisteme
pér komunikim me konsumatorét né lidhje me informacionin e produktit,
kérkimet, kontratat, porosité, reagimet dhe ankesat (pakénaqésia me produktin)

o Gjaté zhvillimit té njé produkti té ri, éshté me réndési té madhe té planifikohen
nivelet e zhvillimit té produktit té ri dhe té testohet ¢do nivel zhvillimi né ményré

78 F. Bahtijarevic-Siber: Menagment ljudskih potencijala, Golden marketing, Zagreb, 1999
7 Vuji¢ Dobrila, Menadzment ljudskih resursa i kvalitet: ljudi - klju¢ kvaliteta i uspeha, Centar za primenjenu
psihologiju, Beograd, 2008, p. 45
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té duhur. Eshté e nevojshme té testohen dhe dokumentohen té gjitha kérkesat qé
duhet t'i plotésoj produkti, qofshin kérkesat e dizajnit, kérkesat e kontrollit apo
nevojat e konsumatorit.

o Kontrollimi né organizaté duhet té kryhet me kontrollime dhe takime té
brendshme (té jashtme). Duhet té pércaktohet se si funksionon sistemi i
sigurimit té cilésisé dhe ¢faré pérmirésimesh mund té béhen. Gjithashtu duhet
pasur parasysh problemet e kaluara dhe problemet e mundshme. Kéto aktivitete
dhe vendime té marra duhet té dokumentohen dhe efektiviteti i tyre duhet té
mbilqyret dhe monitorohet. (shénim: kérkohet njé proceduré e dokumentuar pér
testim dhe kontrollim té jashtém).

o Nevojiten procedura té dokumentuara pér trajtimin e problemeve aktuale ose té
mundshme me klientét, furnizuesit ose me problemet e jashtme. Duhet té dimé
se askush nuk pérdor produkt té keq, dhe pér kété arsye éshté e nevojshme té
vendosim se ¢faré té béjmé me produktin e keq (mbeturinat), dhe gjithashtu
té gjejmé arsyen pse ndodh, e gjithé kjo éshté e dokumentuar pér pérdorim té
mévonshém pér té pérmirésuar sistemin

7 o MENAXHIMI | BURIMEVE NJEREZORE

Strategjia organizative pér menaxhimin e burimeve njerézore duhet té risé
kthimin e investimit né kapitalin njerézor té organizatés dhe té zvogéloj rrezikun financiar.
Menaxherét e burimeve njerézore kujdesen pér ta arritur kété duke bashkuar té ardhurat
e personave té afté dhe té kualifikuar dhe aftésité e fuqisé punétore aktuale, me planet
aktuale dhe té ardhshme té biznesit té organizatés dhe nevojave pér rritjen e kthimit nga
investimet dhe duke siguruar sukses dhe mbijetesé né té ardhmen.

Pér t'u siguruar se qéllimet e tilla do té realizohen do té arrihet qéllimi i detyrés sé
burimeve njerézore qé éshté e nevojshme té zbatohen kérkesat e organizatés né lidhje me
burimet njerézore, duke marré parasysh ligjet dhe rregullat federale, shtetérore dhe lokale
té punés, praktikat etike té biznesit dhe kostos neto, né njé ményré qé maksimizon, sa mé
shumé qé mundet, motivimin, pérkushtimin dhe produktiviteti e punonjésve.

Termi burimeve njerézore pérdoret pér té pérshkruar individé té cilét pérbéjné
fuqiné punétore té njé organizate. Pérveg késaj, ky term éshté gjithashtu i referohet edhe
ekonomisé sé punés pér shembull, sektoréve té biznesit dhe madje edhe té gjithé popujve.*

Burimet njerézore gjithashtu éshté emri funksioni né bazé té organizatés qé éshté
pérgjegjése pér pérgjegjésiné e pérgjithshme pér zbatimin e strategjive dhe politikave né
lidhje me menaxhimin e individéve (domethéné Burimet njerézore). Inicialet “BN]J” (ang.
HR) shpesh pérdoren si shkurtesé pér termin.

Fjala burime njerézore éshté njé term relativisht modern né menaxhment, njé
monedhé nga vitet 60 té shekullit té 20-té. Origjina e funksionit shfaqet né organizatat qé
praktika e tregtuar né menaxhimin e miréqgenies dhe gjithashtu tek ata qé zbatojné parimet
e “menaxhimit shkencor”.

Nga kéto terma u krijua, kryesisht, veprimtaria e drejtimit administrativ, i cili
koordinon njé zoné procesesh qé lidhen me punonjésit dhe aktualisht njihet si “staf”.
Né fillim né SHBA si dhe tek korporatat shumékombéshe dhe ndérkombétare, burimet
njerézore po béhen me shpejtési emri mé i zakonshém pér kété fushé, duke ndikuar né

8 R. L. Mathis and J. H. Jackson: Human Resource Management, Twelfth Edition, Thomson — South Western, 2006,
p- 37
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zbatimin e njé pérqasjeje mé sasiore dhe strategjike pér menaxhimin e fuqisé punétore, qé
menaxhmenti i korporatés té fitojé pérparési konkurruese qé i nevojitet, duke shfrytézuar
personat e rrallé té afté me aftési té larta.




Figura 50.Elementet e menaxhimit si funksione
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Njé nga kéto funksione, qé éshté stafi ose si¢ quhet ndryshe menaxhmenti personal,

éshté baza mbi té cilén zhvillohet menaxhmenti i resurseve njerézore.*'

Menaxhmenti i burimeve njerézore i referohet praktikés dhe politikave qé menaxherét

duhet té pércaktojné dhe zbatojné pérmes njerézve (punonjésve), domethéné aspekteve
personale té punés sé menaxheréve. Ai pérfshin:

Kryerje té njé analize té€ punés ose pércaktimi i natyrés sé punés sé secilit punonjés;
Planifikimi i nevojave té punés dhe rekrutimi i kandidatéve (punonjés potencialé);
Selektimi ose pérzgjedhja e punonjésve;

Menaxhimi i té ardhurave (pagave, kompensimeve dhe shpérblimeve ose bonuse), pra
si té kompensohet puna e punonjésve;

Fitimi i té ardhurave;

Vlerésimi i performancés sé punonjésve;

Komunikimi

Trajnim dhe avancim né puné (zhvillim personal, profesional dhe né karrieré)
Ndértimi i ndjenjés sé pérkatésisé mes punonjésve dhe pérkushtimi ndaj punés
(commitment)

81 F Bahtijarevic-Siber: Menagment ljudskih potencijala, Golden marketing, Zagreb, 1999, str.17
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8 o FUNKSIONET E MENAXHMENTIT
TE RESURSEVE NJEREZORE DHE KUPTIMI 1 SAJ

Resurset njerézore mund té pércaktojné politika strategjike dhe zhvillimore, standarde,
sisteme dhe procese qé zbatojné kéto strategji né té gjithé bordin e zonave. Mé poshté keni té
bashkangjitura ato té cilat jané mé tipike pér njé numér té¢ madh organizatash:*

o Ruajtja e nivelit té njohurive dhe pérputhshmeérisé sé té drejtave té punétoréve lokal,
shtetéroré dhe punétoréve federalé;

o Rekrutimi, pérzgjedhja dhe socializimi organizativ (sigurimi me materiale, para,
gjéra...);

o  Libri pér té punésuarit dhe besueshmeéria e informacionit;

o Synimi dhe zhvillimi organizativ;

o Transformimi i biznesit dhe qasja e tranzicionit nga njé shtet né tjetrin;

o Performanca, zbatimi dhe menaxhimi i sjelljes

o Marrédhéniet ndérmjet menaxhmentit dhe punonjésve dhe marrédhéniet ndérmjet
punonjésve;

o Analiza e burimeve njerézore (fuqisé punétore) dhe menaxhimi i t& dhénave té
personelit — fugia punétore;

o Kompensimi dhe menaxhimi i pérfitimeve té punés;

o Trajnimi dhe zhvillimi (menaxhmenti i té mésuarit);

«  Motivimi i punonjésve dhe ndértimi i moralit (mbajtja e punonjésve dhe besnikéria);

Zbatimiipolitikave, proceseve ose standardeve té tillamund té menaxhohet drejtpérdrejt
nga veté departamenti i burimeve njerézore, ose veté sektori, népérmjet menaxheréve qé mund
té mbikéqyrin indirekt zbatimin e aktiviteteve té tilla, ose pér ta béré até pérmes departamenteve
té tjera té biznesit ose pérmes sistemit té paléve té treta dhe organizatave partnere té jashtme.
Pér menaxherét e resurseve njerézore, ato jané jashtézakonisht ¢éshtje e réndésishme ligjore e
zbatueshme si mundésia pér trajtim t€ ndryshém ose ndikim té ndryshém.

Kuptimi shihet pérmes menaxhimit té resurseve njerézore, kuptuar si procesi i kryerjes
sé njé séré aktivitetesh dhe funksionesh me géllim, njerézit, si resurse mé té réndésishém né
organizaté, té pérdoren né ményrén mé efektive dhe efikase.

Menaxhmenti i resurseve njerézore éshté i réndésishém pér:*

o Analiza e punés

«  Planifikimi i resurseve njerézore

o Rekrutimi i resurseve njerézore

o Pérzgjedhja e resurseve njerézore

e Trajnimi i resurseve njerézore

o  Zhvillimi i resurseve njerézore

o Vlerésimi i performancés sé resurseve njerézore
o Pagesa e resurseve njerézore

o  Zhvillimi dhe menaxhimi i karrierés

o Menaxhimi i situatave stresuese né organizaté

8 R. L. Mathis and J. H. Jackson: Human Resource Management, Twelfth Edition, Thomson - South Western, 2006,

p- 39
8 R. L. Mathis and J. H. Jackson: Human Resource Management, Twelfth Edition, Thomson - South Western, 2006,
p- 45
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Departamenti i resurseve njerézore u referohet individéve qé pérbéjné njé organizaté,
zakonisht né lidhje me té gjithé punonjésit né ndonjé organizaté, dhe shpesh éshté njé

departament i cili menaxhon ¢éshtje né lidhje me punén.

Figura 51. Menaxhimi i resurseve njerézore
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burimi: Shaun: Essentials of Human Resource Managenent, 5th edition, Elsevier Ltd., Burlington, 2006, p. 279

Figura 52. Ekipi i menaxhimit té burimeve njerézore

burimi: www. human resource management. Pictures
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STUDIMET BASHKEKOHORE TE RASTIT

Menaxhmenti i cilésisé

AT “GEING Krebs und Kifer Interneshénéll dhe té tjeré” SHPK (GEING)
; éshté themeluar pér té kryer aktivitete té fokusuara né inxhinieri
m gjeoteknike dhe hidroteknike, konsulencé, tregti dhe shérbime
I N et — té tjera. Qéllimi pérfundimtar i GEING éshté té ofrojé zgjidhje té
ploté né fushat e ndértimit, gjeologjisé dhe fushave té tjera té biznes
interesit. Kompania merr té gjitha masat e nevojshme pér t'i furnizuar
klientét me zgjidhje mé té mira dhe kénaqési té ploté, duke respektuar
dhe futur normat dhe masat ligjore mé té mira teknologjike dhe duke
lehtésuar kthimin e investimeve. GEING ofron njé mjedis profesional dhe prosperitet pér
punonjésit, duke aplikuar kosto optimale operative gjaté realizimit té aktiviteteve dhe duke
rritur vazhdimisht fitimet.

GEING ka njé imazh té respektuar, dhe lider t&¢ déshmuar
@ qualityaustria né tregun maqedonas gjeoteknik dhe hidroteknik, duke

SYSTEM CERTIFIED B pérpjekur dhe duke u zgjeruar né tregje lokale tregje

rajonale ku mund té ofrojné teknologji té larta dhe zgjidhje
150 9001:2008 No.04435/0 L . C . . .
IS0 14001:2004 nootome  té géndrueshme té menaxhimit té projekteve sipas nevojave
B5 OHSAS 18001 2007 NoOOBS1O  dhe pritshmérive té klientéve. Pritet qé kjo qasje ti
promovojé ata si udhéheqés rajonal né fushat e tyre té ekspertizés profesionale. Ata besojné se
qasja e QA/QC e udhéhequr nga menaxhmenti dhe punonjésit e tyre do té pérfitoj kompania
dhe klientét e tyre.

GEING ka implementuar me sukses Sistemin e Integrimit pér
ISO 1 70 25 Menaxhment nga tre standardet ndérkombétare:
ISO 9001:2008 Quality Management System, ISO
14001:2004 Environmental Management System and
ACCREDITED LABORATORY OHSAS 18001:2007 Occupational, Health & Safety
Management System. GEING gjithashtu me sukses ka
zbatuar standardin ISO/IEC 17025:2005 pér kompetencé laboratorike pér testim (Laborator i

akredituar pér testime né gjeomekaniké, materiale ndértimore dhe mjedisit “GEING KuK” né
pérputhshméri me standardet ISO EN pér metoda té tjera).

Pyetje pér reflektim

1. Krijoni njé ekip dhe nxirrni anét mé té mira nga pérdorimi i menaxhmentit té cilésisé
né kété kompani!

2. Formoni njé ekip dhe krijoni njé kompani virtuale me njé shembull t&¢ modelit t&
standardeve té menaxhmentit té cilésisé?

Studimi i aplikuar

Lénda e hulumtimit lidhet me qasjen e re ndaj cilésisé qé duhet té jeté parésore dhe
e ngulitur né ¢do segment té funksionimit té ndérmarrjeve, dhe kjo kérkon futjen e shumé
elementeve té reja qé nuk kané qené mé paré.

Ne kemi aplikuar metodologjiné e menaxhimit té cilésisé né proceset e rindértimit
dhe mirémbajtjes sé mjeteve hekurudhore. Né fabrikén e automjeteve hekurudhore éshté
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e nevojshme té respektohen standardet hekurudhore, standardet pér prodhim, montim,
shérbim dhe siguri té transportimit té njerézve dhe mallrave. Né ményré qé proceset e
biznesit té ecin normalisht, éshté e nevojshme té zbatohen standardet ISO 9000, pérmes té
cilit ndértohet sistemi i sigurimit té cilésisé. Duke aplikuar metodologjiné pér menaxhim té
cilésisé né proceset e rindértimit dhe mirémbajtjes sé mjeteve hekurudhore dhe duke aplikuar
modelin QC-CE pér zhvillimin e procedurave standarde té funksionimit, té gjitha proceset
e biznesit projektohen pérmes njé bllok diagrami. Pér té pérmbushur géllimet nevojitet edhe
kontrollim i duhur.

Mundésité qé i ofron standardi ISO 9000 na lejojné té pércaktojmé dhe aktivizojmé
pikat e kontrollit, té cilat do té parandalojné qé produkti me cilési té ulét té arrij te klienti.
Mirépo, me sistem té cilésisé sé miré nuk nénkuptojmé vetém njé sistem qé do té sigurojé
cilésiné e parashikuar, por menaxhim dhe optimizim té proceseve. Pér kété qéllim, gjaté
hartimit té procedurave standarde té funksionimit, éshté aplikuar njé metodologji e
pérshtatshme pér metodat dhe teknikat e kontrollit té procesit statistikor pér prodhim pa
mangési dhe metodologji té optimizimit té kostos. Zbatohet optimizimi i procesit teknologjik
pér kalitje té gelikut Ch1530 duke pérdorur modelim matematikor. Sistemi i informacionit
éshté hartuar né funksion té sigurimit té cilésisé dhe éshté dhéné njé propozim metodologjie
pér menaxhim té mjedisit.

Qasja e re ndaj cilésisé ka nevojé pér aktivitete té reja né fushén e edukimit té
punonjésve, futjen e standardizimit té té gjitha proceseve, futjen e kontrollit statistikor té
procesit dhe modelimin matematikor té proceseve, pér hir té€ funksionimit pa té meta, njé
qasje té re pér analizén e kostos. E gjithé kjo kérkon njé qasje shkencore, metodologjike,
planifikuese, kémbéngulje dhe sistematike. Né té njéjtén kohé, kjo nénkupton njé ndryshim
drastik né sjelljen e punonjésve, ndryshime rrénjésore né mjedisin organizativ, duke
pércaktuar qarté té drejtat, detyrimet dhe pérgjegjésité e ¢do individi. Né kété ményré do té
mundésohet parandalimi né kohé i defekteve té mundshme, eliminimi né kohé i problemeve
duke eliminuar shkaqet e mundshme. E gjithé kjo ¢on né zbatimin e filozofisé sé re té
menaxhimit té cilésisé totale (TQM).

Studime té rastit: Motivimi pér menaxhimin e resurseve

Organizata I-I né 5 vitet e fundit ka rritur intensivisht numrin e punonjésve nga
23 punonjés né 163 punonjés. Pronari Ilia I. vendosi t¢ modernizojé shérbimin e personelit
juridik né Sektorin e Burimeve Njerézore, i cili do té ndahet nga ai juridik dhe secili do té
veprojé né domenin e tij sipas natyrés sé punés. Shefi i shérbimit té personelit juridik Nikola
N. do té caktohet né detyrén e Udhéheqésit né Sektorin Ligjor, ai éshté njé nga punonjésit e
paré té I-I dhe éshté 56 vjecar. Ndérsa njé punonjés i ri do té punésohet né detyrén Udhéheqés
né Sektorin e Burimeve Njerézore.

Organizata I-I shpall njoftimin pér pozitén Udhéheqés né Sektorin e Burimeve
Njerézore dhe pas shqyrtimit té aplikimeve té marra dhe intervistave té kryera né pozitén
Udhéheqés né Sektorin e Burimeve Njerézore pranohet Maja M. Maja M. éshté 30 vjegare,
ka mbaruar Fakultetin Filozofik - Psikologji dhe ka diplomuar né Akademiné e Resurseve
Njerézore dhe gjithashtu ka 5 vite pérvojé pune si menaxhere e resurseve njerézore né
kompaniné D-B. Pas prezantimit té punés sé¢ Maja M. nga shefi i Sektorit Juridik, Nikolla N.,
dhe pas strategjisé sé béré me pronarin Ilija I. pér drejtimin né té cilin éshté planifikuar té
zhvillohet organizata I-1, Maja M. fillon me ndértimin e procedurave pér ngritjen e Sektorit té
Burimeve Njerézore. Ilia I. udhézon Nikola N. si person qé do té jeté mbéshtetje né ndértimin
e Sektorit té¢ Burimeve Njerézore pas pérfundimit té procesit té pranim-dorézimit té njé pjese
té detyrave té punés nga ish-shérbimi i personelit juridik né Sektorin e Burimeve Njerézore.
Nga veté takimi, Nikolla N. dhe Maja M. bien dakord pér té gjitha ¢éshtjet dhe ndarja e
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pérgjegjésive vijon pa problem. Pas pérfundimit me sukses té procesit té pércaktimit té
pérgjegjésive té té dy drejtuesve, Nikola N. fillon té ndérhyjé intensivisht né pérgjegjésité e
Maja M. dhe pér té inatosur ményrén se si ajo i kryen detyrat e punés. Maja M. mundohet té
integrojé vérejtjet, por fillon té ndjejé se kundérshtimet nga Nikola N. jané né kundérshtim
me kérkesat e pronarit Ilija I. Detyra e paré qé u mor vesh me pronarin Ilija I. ishte kérkesa
pér zgjidhje pér numrin né rritje té punonjésve té pamotivuar.

Pronari Ilia I. véren njé trend té rritjes sé punonjésve té pamotivuar sipas rritjes sé
numrit té punonjésve né organizaté. Maja M. fillon té€ punojé intensivisht pér té evidentuar
nevojat e punonjésve dhe sipas tyre té krijohet njé strategji pér motivimin e punonjésve si
hap i paré pér té cilin ka réné dakord me pronarin Ilija I. S pari, ajo shkoi té flas me té
gjithé menaxherét nése kané problem me punonjésit e pamotivuar né sektorét qé drejtojné, si
dhe ¢faré teknikash motivimi té punonjésve aplikojné. Ajo qé ajo zbuloi éshté se jo té gjitha
pjesét e organizatés ishin té demotivuara dhe se kushdo qé éshté né njé pozicion menaxherial
motivon punonjésit té cilét jané nén até sipas njohurive dhe bindjeve té tyre pér menaxhimin
e punonjésve. Gjithashtu nuk ishte pér t'u habitur se ka mundési qé ankesat e Nikola N. pér
faktin se punonjésit qé ai drejton jané disa nga punonjésit mé té pakénaqur né organizaté.
Pronari Ilia I. e di se parakushti kryesor pér sukses jané punonjésit e motivuar dhe té kénaqur
qé té gjithé punojné sé bashku drejt pérmbushjes sé vizionit dhe misionit té I-I, dhe pér kété
arsye éshté e vendosur té ndérmarré té gjithé hapat e nevojshém pér té kapércyer problemet e
punonjésve té pamotivuar né I-1.

Pyetje pér mendim dhe reflektim

1. Cfaré do té bénit nése ju do té ishit né vend té Maja M., si do ta regjistronit gjendjen e

nivelit t¢ motivimit té punonjésve né I-1?

Cilét jané faktorét qé ndikojné né rritjen e mungesés sé motivimit t& punonjésve né

organizaté?

Cilét faktoré ndikojné né motivimin e punonjésve né organizaté?

Nése do té pyesni veten, cilét motivues do té vendosni té sillnit né organizaté?

Cfaré mund té béj sot pér té rritur motivimin e punonjésve pa shpenzuar shumé para?

A mund té mbani mend njé situaté né té cilén keni ndérmarré veprime dhe keni rritur

motivimin e punonjésve? ¢faré ishte ajo?

7. Cfaré i pengon menaxherét té punojné né ményré aktive pér té rritur motivimin e
punonjésve?

8. Cfaré mund té bé&j uné si menaxher pér t'i ndihmuar punonjésit té béjné si duhet punén
e tyre?

9. Simund té kuptoni se keni punonjés té pamotivuar?

10. Si mund té kuptoni se keni punonjés té motivuar?

N

A
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USHTRIME I S

1. Si planifikohen resurset?

2. Ku e perceptoni nevojén pér pérdorim racional té resurseve?

1. 2.
3. 4.
5. 6.

3. Procesi i inovacionit pérfshin parashikimin e strategjive té reja té punés, krijimin dhe
zbatimin e ndryshimeve népérmjet modifikimit t&€ metodave, me qéllim pér pérmirésimin
e procesit ekzistues.

PO JO
4. Menaxhmenti i cilésis¢é nénkupton njé sistem nga procedura, protokole dhe
dokumentacione qé pércaktojné, planifikojné, menaxhojné, kontrollojné dhe vlerésojné

té gjitha marrédhéniet ekzistuese dhe té parashikueshme té brendshme dhe té jashtme té
njé kompanie.

PO JO

5. Si rinovohen proceset e biznesit né Magedoni?

6. Cfaré mbulon menaxhmenti i resurseve njerézore?

on g 09 o =

7. Pse éshté i réndésishém menaxhimi i resurseve njerézore?

8. Cilat jané funksionet e menaxhimit té resurseve njerézore?
1. 2.

3. 4.
5. 6.
7 8
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PO JO

1

duhet té vendosin dhe zbatojné népérmjet njerézve (punonjésve), pra aspektet personale
té punés sé menaxheréve

PO JO

. Menaxhmenti i cilésisé pérfshin:
Zbatimi i ISO
Zbatimi i HACCP
Ngritje té njé sistemi té menaxhimit t€ cilésisé né pérputhje me parimet e menaxhimit té
korporatés
Krijimi i mekanizmave pér kontrollimin e proceseve administrative (Controlling)

0. Menaxhmenti i resurseve njerézore i referohet praktikés dhe politikave qé¢ menaxherét

ﬁ ® Recrutment Man agement
‘ ® insurance and Benef
Management
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PAS LEXIMIT
TE KESAJ TEME,

_ DUHETTE JENI
TE AFTE TE REALIZONI
QELLIMET KONKRETE:

. Té dini se si té zhvilloni miksin promotiv pér
kompaniné tuaj

. Té dini se si té pérgatisni njé plan promovues
pér sesionin e zgjedhur té biznesit

. Té zhvilloni aftési pér pérdorimin e
marketingut me e-mail, marketing pérmes
rrjeteve sociale dhe pérdorim té blogjeve pér
aktivitete promovuese

. Té zhvilloni strategji marketingu né internet
. Té kryeni matje té treguesve mé té
réndésishém, duke pérmirésuar né kéeté
ményré aktivitetet promovuese

FJALE KYCE

Promovim tradicional
Miksi promovues
Plani | promovimit
Marketingu e-mail
Blogimi
Marketing né internet
Promovim efektiv
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ZHVILLIMI DHE
PROMOVIMI |
BIZNESIT

Miksi promovues
Format e promovimit

Marketingu né internet
Ményra pér té promovuar bizneset

Planifikimi i promovimit

Efektet e promovimit

v v v v v b ¥

Shembuj nga praktika reale té
kompanive tona

> Pyetje

> Ushtrime
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1 « MIKSI PROMOVUES

Ashtu si¢ edhe éshté vet pérzierja e marketingut heterogjene, po ashtu éshté
komplekse edhe aktiviteti promovues dhe i pérbéré nga elemente té ndryshém né dispozicion
té menaxheréve té marketingut. Pér realizimin e strategjisé sé pérzgjedhur promocionale jané
pérzgjedhur mundésité dhe kombinimi i tyre. Kjo éshté arsyeja pse ne flasim pér miksim
promocionale si njé kombinim i pérbérésve té ndryshém té promocionit.

Me termin miksim promocionale nénkuptojmé njé kombinim té ndryshém té
mjeteve promovuese té pérdorura pér té arritur qéllimet e tregut, dhe pérmes tyre, qéllimet e
pérgjithshme té ndérmarrjes. Pérzierja né kété rast éshté gjithashtu njé shprehje e kombinimeve
té disa elementeve, té zgjedhura nga menaxhmenti i ndérmarrjes pér té realizuar plotésisht
aktivitetet e synuara promovuese.*

Me rastin e krijimit té miks promocionaleve pra, kombinimeve strategjike si formé
promovimi, éshté e nevojshme té nisemi nga qéllimet e marketingut dhe promovimit dhe
karakteristikat e formave individuale té promovimit. Eshté e pélqyeshme té krijohen strategji
alternative té promovimit té pérzierjes, pér té zgjedhur mé té favorshmen dhe né bazé té saj
pér té krijuar njé plan taktik pér zbatimin e strategjisé sé zgjedhur.

Duke u nisur nga objektivat, éshté e nevojshme té identifikohen detyrat qé jané té
nevojshme pér arritjen e objektivave. Pér ¢do detyré duhet té perceptohet roli i formave
individuale té¢ promovimit dhe té pércaktohen mjetet e realizimit. né fund ato plane
individuale pér forma individuale té promovimit duhet té grumbullohen pér té marré planin
e pérzierjes promovuese.

Vendimi strategjik pér miksim promocional éshté komplekse, pér shkak té
ndérvarésisé qé ekziston mes formave individuale té promovimit, sinergjive midis formave
té promovimit, kompleksitetit té marrédhénies mes miksimit promocional dhe miksimit sé
marketingut, ndikimit té faktoréve té tregut dhe véshtirésive té perceptimit té sakté té kostove.

Miksimi promocional duhet té koordinohet me instrumentet e tjera té miks
marketingut. Ajo duhet té balancojé njé qasje afatgjaté dhe afatshkurté. Té gjitha format e
promovimit duhet té koordinohen. Kjo éshté ményra pér té siguruar sinergjité maksimale
pozitive.

Qéllimi i promocionit éshté té ndérgjegjésojé blerésit pér ekzistencén e kompanisé
dhe produkteve dhe shérbimeve té tyre dhe t'i favorizojé ata gjaté blerjes.*® Koordinimi i
veprimit éshté i nevojshém né zgjedhjen e formés sé promocionit, madhésisé sé pérpjekjes qé
béhet né secilén formé té pérpjekjeve té pérbashkéta individuale dhe ekipore dhe pérgjegjésia
qé ka secila formé pér arritjen e géllimeve.

Cdo vendim individual pér promovimin e produkteve dhe shérbimeve té¢ kompanisé
éshté pjesé e pérpjekjes sé planifikimit mbi synimin e vendosur me njé pérpjekje pér té
parashikuar efektet e formave té tjera té aktiviteteve promovuese. Mes elementet bazé té
miksimit promocional jané:*

« propaganda ekonomike

o marrédhéniet me publikun
o shitje personale

o promovimi i shitjeve

o marketingu i drejtpérdrejté

Figura 53. Miksi promovues

8 William D. Wells, Sandra moriarty, John Burnett, Advertising: Principles and Practice, 7th edition, 2005, p. 98
% Kotler Ph., Armstrong G., Marketing— An Introduction, Prentice Hall, New Jersy, 2000, p. 114
% William D. Wells, Sandra moriarty, John Burnett, Advertising: Principles and Practice, 7th edition, 2005, p. 99
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2 o FORMAT E PROMOVIMIT

Format e promovimit, nga njéra ané pérfshijné, informimin dhe bindjen e
konsumatoréve, dhe nga ana tjetér, sistemin dhe procesin e pérgjithshém té komunikimit
mes prodhuesve dhe konsumatoréve duhet té kuptohet si njé pérpjekje ose ndérmarrje e
aktiviteteve té veganta qé synojné krijimin e njé opinioni té favorshém pér produktet ose
shérbimet né ményré qé ato té pranohen nga konsumatorét.

Promovimi éshté njé instrument i pazévendésueshém me té cilin konsumatorét
fillimisht njihen me karakteristikat e produktit dhe instrumentet e tjera té marketingut, pér
té krijuar mé pas parakushte té nevojshme pér rritjen e véllimit té shitjes.*”

Né teoriné e marketingut renditen njé numér mé i madh i formave té promocionit,
por mé té réndésishmet jané: propaganda ekonomike, shitja personale, promovimi i shitjeve,
publiciteti dhe marrédhéniet me publikun.

Aplikimi i formave té vecanta té promovimit monitorohet né njé marrédhénie té
ndérsjellé qé kontribuon né rritjen e rezultateve né té punuarit, domethéné né praktiké
shpesh éshté e nevojshme té kombinohen format e ndryshme té promovimit né njé ményré
qé do té mundésojé realizimin e njé sistemi efikas komunikimi dhe ndikim té pérshtatshém
tek konsumatorét né procesin e marrjes sé vendimeve pér blerje. Kombinimi i tillé i formave
promovuese njihet si pérzierje promocionale, e cila kushtézohet nga disa faktoré.

Pra, pér shembull, cila formé e promovimit do té keté rol dominues varet se pér
¢far tregu béhet fjalé, nga cikli i jetés sé produkteve, nga lloji i nevojave dhe vegorive té
produktit.

Figura 54. Konceptet e marketingut

8 Kenneth E. Clow, Donald Baack; Integrated Advertising, Promotion and Marketing Communications; Prentice-
Hall; 2007, p. 189
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2.1 Propaganda ekonomike

Propaganda ekonomike synon té ndikojé drejtpérdrejt te konsumatori pér té bleré
njé produkt ose shérbim té caktuar. Né kété drejtim, éshté e nevojshme té promovohen
vetité qé lehté dallohen né produkt ose shérbim.

Propaganda ekonomike ka prani té madhe né jetén e pérditshme té konsumatoréve.
Kjo éshté arsyeja pse thuhet se &shté njé komunikim agresiv midis prodhuesit dhe
konsumatorit. Propaganda ekonomike éshté njé aktivitet promovues qé synon forcimin
e komunikimit mes prodhuesit dhe konsumatorit. Si aktivitet promovues, propaganda
ekonomike ka réndési té veganté pér forcimin e komunikimit ndérmjet prodhuesit
dhe konsumatoréve.®® Né kété ményré krijohet besimi i ndérsjellé ndérmjet prodhuesit
dhe konsumatoréve, i cili éshté njé parakusht i réndésishém pér arritjen e qéllimeve té
kompanisé, por edhe té nevojave té konsumatoréve.

Propaganda ekonomike pérdor mediat profesionale pér qéllim té informimit
publik dhe prezantimit te konsumatorét. Réndésia e mediave publike pér propagandén
ekonomike éshté e madhe dhe réndésia e tyre zakonisht renditet sipas rendit t¢ méposhtém:
televizion, shtyp, radio, kinema etj.

Propaganda ekonomike, me ndikimin e saj né zakonet e blerjes dhe né térheqjen
e blerésve, padyshim qé kontribuon né rritjen e véllimit té shitjeve.®* Megjithaté, njé fakt
i pamohueshém qé lidhet me propagandén ekonomike éshté se ajo pérfshin kosto té
médha financiare. Madhésia e kétyre kostove mund té justifikohet vetém nése ato jané
titimprurése pér ndérmarrjen nga piképamja e reflektimit té tyre né rritjen e shitjeve dhe
té ardhurave.

Si rregull, propaganda ekonomike duhet té pérdoré mesazhe té shkurtra por
té besueshme, duhet té tregojé interes pér nevojat e blerésve dhe né té njéjtén kohé té
mos jeté ndérhyrése. Nuk duhet lejuar qé me propagandén ekonomike té béhet sfilaté
e karakteristikave té produktit, por, té zgjedhet ndjenja reale té térhegjes sé produktit
tek konsumatori. Mesazhet nga klientét e kénaqur gjithashtu mund té kené efekte té
shkélqyera nése pérdoren né mesazhe promocionale. Késhtu, propaganda ekonomike,
edhe pse éshté njé mjet i shtrenjté promovues, ofron shumé mundési pér promovimin e
produkteve.

% Kenneth E. Clow, Donald Baack; Integrated Advertising, Promotion and Marketing Communications;
PrenticeHall; 2007, p. 189
% William D. Wells, Sandra moriarty, John Burnett, Advertising: Principles and Practice, 7th edition, 2005, p. 100

112 | BN |




KAPITULLI 5. ZHVILLIMI DHE PROMOVIMI | BIZNESIT N §

2.2 Promovimiishitjeve

Promovimi i shitjeve stimulon blerjet nga ana e konsumatoréve. Né promovimi e
shitjeve béjné pjesé kéto forma:*

1. Politika e ekspozimit, ka njé réndési té pazévendésueshme pér térheqgjen e klientéve
né shitore;

2. Primet, si formé e promovimit té shitjeve, pérfagésojné shitjen e produkteve me
¢mim simbolik ose produktet jepen falas;

3. Dhénia e kuponéve p.sh. pér treqind denaré té shpenzuar jepet njé kupon dhe me njé
kupon fitohet njé pjaté falas;

4. Konkurset shpérblyese, pér shembull duke mbledhur pesé pako té njé produkti té
caktuar, dhe duke i dérguar ato né njé adresé té pérshtatshme, konkurroni pér njé
shpérblim té caktuar.

Promovimi i shitjeve i pérket formave té promocionit dhe pérfshin aktivitete qé
stimulojné blerjen e konsumatoréve, dhe nuk pérfshihen né forma té tjera (shitje personale,
propagandé dhe publicitet). Késhtu, promovimi i shitjes nuk zévendéson forma té tjera, por i
plotéson ato, pra éshté plotésues i tyre. Si formé promovimi, ajo ka disa pérparési ndaj shitjes
personale:

o me mé pak kosto, arrihen efekte mé t&¢ médha né aspektin e propagandés ekonomike
dhe shitjes personale;

o pérshpejton pranimin e produkteve té reja;

o kostot dhe efektet e promovimit té shitjeve kontrollohen mé lehté se format e tjera té
promovimit.

o Siforma bazé té promovimit té shitjeve konsiderohen:

o Politika e ekranit ku ekrani konsiderohet si njé mjet vizual qé synon té ndértojé
prirjen e konsumatorit dhe té shesé shfagjen e produktit dhe produkti mund té
shqyrtohet nga dy aspekte:!

1. Si prezantim i produkteve né objektin e shitjes, i cili synon té inkurajojé ata klienté qé
kané hyré né dyqan pér té bleré. Ményra se si shfagen produktet mund té keté njé ndikim
vendimtar né vendimet e blerjes.

2. Sinjé ekspozim i produkteve né vitrinén e dyqanit, i cili synon té térheqé blerés potencial
dhe si rrjedhojé mund té keté ndikim té madh promocional, por edhe mund té largojé
blerésin.

o Primet si formé promocioni pérfagésojné njé produkt qé jepet falas ose me njé
¢mim qé pérfagéson vetém njé pjesé té vogél té vlerés reale té tij, me qéllim blerjen e
ndonjé lloji tjetér té produktit. Kjo natyré e primeve synon té arrijé njé efekt té tillé
promovues qé jo vetém té mbajé klientét ekzistues, por edhe té térheqé té rinj, né té
cilin primi éshté pikérisht ai element shtesé qé kontribuon né marrjen e njé vendimi
pér blerjeje.

o Mostrat falas si njé formé e promovimit té shitjeve kané pér qéllim té nxisin blerjen e
produktit qé jepet falas né njé sasi ose paketé mé té vogeél.

o Format e tjera té promovimit té shitjeve (lojéra me lotari, panaire, ekspozita,
prezantime, etj.)

% Kenneth E. Clow, Donald Baack; Integrated Advertising, Promotion and Marketing Communications;
PrenticeHall; 2007, p. 191
! Michael J. Baker and Susan J. Hart, The Marketing Book, Sixth Edition, 2008, Elsevier Ltd., p. 41
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Figura 55. Marketingu, Reklamat, Klientét, Ciimet, Shitjet, Blogjet

burimi: www. shutterstock. com

2.3 Promovimi i marrédhénieve me publikun

Promovimi i marrédhénieve me publikun éshté njé lloj i veganté promovimi. Ky lloj
promovimi mund té thuhet se éshté njé lloj kompetence menaxheriale. Marrédhéniet me
publikun si tekniké promovuese u pérkasin menaxheréve, veganérisht menaxheréve né krye.

Marrédhéniet me publikun jané njé lloj i veganté promovimi né té cilin njé person
ose njé kompani komunikon me blerésit e mundshém pér té rritur shitjet dhe pér té ndértuar
imazhin e kompanisé.*?

Népérmjet kétij lloji té promovimit, béhet prezantim pér ndonjé kompani specifike.
Me informacione té ndryshme, komente, t&¢ dhéna, si dhe mjete promovuese, ndikohet
opinioni publik pér kompaniné.

Gjaté pérdorimit té kétij lloj promovimi, éshté e nevojshme:*

« Téidentifikohen grupet qé pérbéjné publikun;

o Téanalizohen vlerésimet e opinionit publik pér kompaniné;

o Té zgjedhet dhe té specifikohen ményrat e pérfagésimit té kompanisé né drejtim té
krijimit té pérshtypjes mé té favorshme pér kompaning;

o  Té prezantohet funksionimi dhe politika e biznesit t&¢ kompanisé.

Marrédhéniet me publikun si njé aktivitet promovues menaxherial mund té realizojné
promovimet e tyre pérmes mediave té jashtme dhe té brendshme.

Mediat pér publikun e jashtém klasifikohen si mas-mediume (televizioni, radio, gazetat,
revistat, broshurat), prezantimet gojore (takimet e aksionaréve, kontaktet me konsumatorét,

% David A., A Aker, V. Kumar, George S. Day, MapkeTuHr ucrpaxysame 7-M0 usganue, John Wiley & Sons, Inc,
2001 (pérkthyer nga gjuha magedonase), viti 2009, fq. 54
% Richard L. Sandhusen, Marketing, Fourth Edition, 2008, Barron's Educational Series, Inc., p. 98
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kontaktet me furnizuesit, vizitat né kompani dhe institucione, paraqitjet televizive dhe
radiofonike) dhe mjetet audio-vizuale (filma, sllajde, kaseta).

Mediat e brendshme publike i referohen shtypit té natyrés sé brendshme, prezantimeve
gojore brenda firmés dhe mjeteve audio-vizuale té pérdorura brenda firmés.

Marrédhéniet me publikun jané njé lloj specifik promovimi qé kryhen né fushén e
funksioneve menaxheriale. Si i tillé, ky lloj aktiviteti i ndihmon menaxherét, si té thuash, té
promovojné kompaniné e tyre dhe produktet e saj né ményré diskrete.

Nga ky kéndvéshtrim, marrédhéniet me publikun jané njé lloj promovimi qé pérfshin
sasiné mé té vogél té kostove té promovimit.

2.4 Shitja personale

Shitja personale éshté njé lloj promocioni ku pérmes kontaktit personal komunikohet
me blerésit né drejtim té blerjes sé produktit dhe plotésimit té€ nevojave té blerésve. Ky lloj
promovimi pérfshin kontakt té drejtpérdre;jté, personal midis shitésit dhe blerésit. Pér shkak
té kétij kontakti personal shumé shpesh shitjet varen nga marrédhénia ndérmjet shitésit dhe
blerésit.

Kjo éshté arsyeja se pse suksesi shpesh varet nga shumé momente pér té cilat blerési
éshté i réndésishém. Pérgjegjésia éshté e madhe pér veprimet qé do té ndérmarré shitési. Né
kété drejtim, shitési duhet té jeté gjithmoné né kérkim té blerésve té rinj, té gjejé marréveshje
té reja shitjesh, té plasoj informacione té reja dhe té krijojé dhe té ndértojé marrédhénie té
géndrueshme me blerésit duke treguar se kujdeset pér nevojat e tyre. Shitja personale mund té
shfrytézoj teknika té ndryshme té performancés para blerésve, por mé karakteristike jané kéto:**

o  Pérgjigja ndaj stimulit éshté njé tekniké né té cilén, duke ditur miré déshirat e blerésit,
zgjidhet ményré qé té ndikoj né vendimin e tij pér té bleré produktin;

o  Formula e shitjes si tekniké e shitjes personale nis nga gjetjet e njohura pér blerésit dhe
né diskutim népérmjet tyre ndikohet pér t'i bindur ata pér té bleré produktin;

o Pérmbushja e nevojés éshté njé tekniké personale e shitjes né té cilén blerési lejohet
té paraqesé nevojat e tij dhe atyre u pérgjigjet me njé oferté adekuate pér té kénaqur
nevojat e tyre.

Secila prej kétyre teknikave té shitjes personale mund té keté efekte té¢ ndryshme
né situata té ndryshme, késhtu qé ju duhet té planifikoni dhe parashikoni paraqitjet para
blerésve. Kjo té bén té ditur se né shitjen personale ka nevojé té béhet analizé té blerésve
dhe nevojave e tyre, pér té pércaktuar qasjen pér blerés té ndryshém, pér té pércaktuar dhe
organizuar veté prezantimin, pér té reaguar pozitivisht ndaj vérejtjeve té blerésve, etj.

2.5 Vendii shitjes — vendshitja

Qé njé produkt té shitet, ai duhet té jeté né vendin ku konsumatorét do ta blejné até.
Vendndodhja e keqe ka guar shumé sipérmarrés né rrénim.

Sot, vendi nuk mendohet domosdoshmérisht si njé vendndodhje specifike. Gjithnjé e
mé shumé produkte reklamohen dhe promovohen né internet dhe shiten né internet. Katalogét
e porosive jané ményra jashtézakonisht efikase pér té shitur artikuj té ndryshém, nga rrobat deri
tek pajisjet e kuzhinés.

° Michael J. Baker and Susan J. Hart, The Marketing Book, Sixth Edition, 2008, Elsevier Ltd., p. 45
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Figura 56. Promovimet e marketingut pér klientét
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3 o MARKETINGU NE INTERNET

Marketingu né internet, i njohur gjithashtu si ueb-marketingu, marketing online
ose e-marketingu &shté marketingu i produkteve dhe shérbimeve né internet. Interneti ka
sjellé shumé pérfitime unike pér marketingun, njé prej té cilave éshté kostoja mé e ulét e
shpérndarjes dhe mediave pér audiencé globale. Natyra ndérvepruese e marketingut
né internet, si dhénja e pérgjigjes sé menjéhershme nga audienca, dhe pér té shkaktuar
reagim prej tyre, &shté njé cilési unike e kétij mediumi. Ndonjéheré marketingu né internet
konsiderohet té keté njé shtrirje mé té gjeré sepse nuk i referohet vetém mediave digjitale si
interneti, posta elektronike dhe mediat me valé. Marketingu né internet pérfshin gjithashtu
menaxhimin digjital té t¢ dhénave té pérdoruesit dhe sistemin elektronik t&¢ menaxhimit t&
marrédhénieve me pérdoruesit.

Marketingu né internet lidh aspektet krijuese dhe teknike té internetit, duke pérfshiré
dizajnin, zhvillimin, reklamimin dhe shitjet.

Ekzistojné disa ményra si té reklamuar biznesin tuaj online:*

o Reklamat - reklamat online mund té marrin shumé forma. Reklamat mé té
pérhapura jané té ashtuquajturat PPK (PPC - pay per click - paguaj me njé klikim)
té cilat, si¢ tregon edhe vet emri, paguhen vetém kur realizohet klikimi. Shembuj
té reklamave té tilla jané reklamat e Google Adwords dhe Facebook. Njé ményré

> Scott M. Cutlip, Allen H. Center, Glen M. Broom, Effective Public Relations, 9th edition, P. Hall, 2005, p. 69
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tjetér promovimi éshté pérmes vendosjes sé té ashtuquajturave pankarta qé shfagen
né faget mé té vizituara pér té cilat paguhet njé shumé mujore pér njé pozicion té
caktuar té banerit.

o  Shérbimet online - Shérbimet online ofrojné reklama té klasifikuara, bilborde dhe
gendra tregtare online. Shérbimet online kané té ashtuquajturén forum té interesit
té veganté ku mund té gjeni njeréz qé mund té jené té interesuar pér biznesin tuaj.

o Forumet - Forumetjané grupe ku njerézit1éné mesazhe pér njéri-tjetrin pér njé temé
té caktuar. Kéto mesazhe formojné bisedé ku megjithése nuk mund té reklamoni
drejtpérdrejt biznesin tuaj, prapéseprapé mund té njiheni me pjesémarrésit e tjeré
dhe té kryeni kérkime joformale té tregut.

o Marketingu pérmes emailit — Njé ményré pér té krijuar njé listé paraqet njé mundési
qé njerézit té regjistrohen veté dhe té kérkojné té marrin informacion nga ndonjé
biznes. Zakonisht pérdoren mesazhe té parapérgatitura, té cilat i dérgohen blerésit
potencial né njé kohé té caktuar. Pér shembull, pas regjistrimit merr njé mesazh,
pas njé jave merr mesazhin e dyté, pas njé muaji mesazhin e treté... Pérveg kétyre
mesazheve té parapérgatitura, pérdoren edhe mesazhe promocionale q¢ mund
té dérgohen né ¢do kohé, dhe do t’i referohet njé promovimi té veganté, ngjarje,
kupon zbritje etj. Email-i éshté i shpejté dhe i lehté pér t'u pérdorur, por ekziston
edhe mundésia e bombardimit té klientéve t¢ mundshém me té. Shumica e njerézve
kané njé neveri ndaj postés jo té rregulluar miré. Nése pérdorni kété lloj reklamimi,
duhet té jeté informuese dhe argétuese né ményré qé klientét ta kené té dobishme
té marrin postén. Natyrisht ju mund té krijoni njé listé té pérdoruesve qé duan té
marrin posté pér biznesin tuaj.

o Ueb - fagja - Kjo éshté bazé e biznesit té vogél ku mund té gjenden informacione
pérkatése pér biznesin, produktet, markén, opsionet e kontaktit dhe porosité. Edhe
pse né té kaluarén kjo metodé e promovimit ishte shumé e shtren;jté, sot éshté njé
nga mé té lirat. Né ¢do rast, shumé njeréz kérkojné informacion né internet, nuk do
té ishte miré nése blerési potencial nuk do té jeté né gjendje té gjejé biznesin tuaj.

o Blog - Pérfagéson njé lloj ditari online pérmes té cilit publikohet pérmbajtje
edukative, informative ose promovuese té réndésishme pér biznesin.

« Blogisiplotésuesinjé ueb - fageje i jep dinamizém bazés sé njé biznesi né internet.*
Megenése blogu éshté vend ku pérditésohet mé shpesh se ueb - fagja, pritet qé né
té té gjenerohen mé shumé vizitoré si blerés potencialé. Kjo éshté arsyeja pse éshté
njé nga mjetet mé té fuqishme promovuese pér njé sipérmarrés.

o Mediat sociale - Facebook, Twitter, Googleplus, Youtube, Stumbleupon, Delicious
dhe shumé té tjera jané mjete té fuqishme né duart e njé sipérmarrési. Me
ndihmén e pérmbajtjes edukative, informative dhe promovuese té Facebookut,
Twitter, Google plus, biznesi i vogél mund té gjenerojé njé bazé solide té blerésve
té mundshém. Nga ana tjetér, me ndihmén e YouTube, video-reklamat tashmé té
shtrenjta pér televizoré jané né dispozicion edhe pér bizneset e vogla qé thjesht
mund té dérgojné mesazhin e tyre.

% William D. Wells, Sandra moriarty, John Burnett, Advertising: Principles and Practice, 7th edition, 2005, p. 97
I | 117




KAPITULLI 5. ZHVILLIMI DHE PROMOVIMI | BIZNESIT

Figura 57. Marketingu né internet
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4 » MENYRAT E PROMOVIMIT TE BIZNESIT

Lirshém mund té thuhet se strategjia e marketingut pérfagéson zemrén e biznesit tuaj e
cila nuk varet vetém nga paraté, por mé shumeé nga déshira, aftésia dhe kreativiteti i sipérmarrésit.

Figura 58. Strategjité e marketingut pér promovim

burimi: www. marketing. strategy. com
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Ekzistojné shumé ményra pér té promovuar bizneset tuaja.

4.1 Emaili

Pérparésia e marketingut me email éshté fakti se éshté komunikim i drejtpérdrejté
me pérdoruesin e produktit ose shérbimit (marketing direkt). Njé avantazh tjetér i krijimit
té listave té adresave elektronike éshté se té gjithé ato jané té regjistruar pérdorues qé jané té
interesuar té marrin informacione.” Pérveg késaj, listat me adresa elektronike pérdoren pér té
mbajtur marrédhénie té mira me punonjésit, klientét, partnerét e biznesit dhe mediat.

4.2 Buletin

Né varési té dinamikés sé ndryshimeve né kompani, rekomandohet pérdorimi i
bazave té té dhénave me adresa elektronike (nga klientét, kolegét tuaj). Dérgimi i buletineve
promocionale ose informative pér té gjithé pérdoruesit ekzistues dhe potencial té produkteve
ose shérbimeve tuaja, si dhe partneréve tuaj té biznesit, éshté njé mjet i fugishém marketingu.
Me buletin mund té informoni pérdoruesin pér lajmet e reja né kompani, ose thjesht pér té
dérguar njé kartoliné urimi me rastin e njé feste apo ditélindjeje.

4.3 Blogu

Blogu éshté njé term qé i referohet njé ditari personal té shkruar né internet me renditje
kronologjike. Vazhdimi i termit blog éshté blogosfera — bashkésia e pérdoruesve té internetit qé
marrin pjesé né krijimin e blogut, bloger - autori i blogut dhe blogimi — shkrim i shpeshté né njé
blog dhe komentim pér té tjerét.”® Gjithnjé e mé shumé njeréz po flasin pér faktin se bloget kané
ndikim né opinionin publik. Kompanité duhet té bashkangjiten me disa faqe dhe té ofrojné
informacione té dobishme pér produktet dhe shérbimet e tyre.

4.4 Forumi

Njé vend i réndésishém me ndérveprimin social (diskutime publike té temave té
caktuara né internet) dhe mesazhet ose bisedat e castit (mesazhe né kohé reale).

4.5 Optimizimi i njé faqe interneti pér kérkim

Harta e optimizimit né pérputhje me kérkesat e kérkuesve (SEO - Search Engine
Optimization) éshté aplikimi i teknikave dhe taktikave q¢ mundésojné pozicionimin e sakté té
fageve né ueb - faqe né rezultatet e kérkimit té kérkuesve né internet pér fjalé kyce té zgjedhura
qé pérshkruajné mé sé miri produktet dhe shérbimet.

Harta e optimizimit né pérputhje me kérkesat e kérkuesve (SEO - Search Engine
Optimization) kryhet pérgjithésisht né dy nivele né krahasim me njé fage interneti - né fagen
e internetit pérmes optimizimit té korrigjimeve té fages né internet, dhe né fagen e optimizimit
pér organizimin e aktiviteteve té vézhguara jashté fages sé internetit.

" Richard L. Sandhusen, Marketing, Fourth Edition, 2008, Barron's Educational Series, Inc., 125
% Scott M. Cutlip, Allen H. Center, Glen M. Broom, Effective Public Relations, 9th edition, P. Hall, 2005, p. 71
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Né praktiké, i gjithé procesi i optimizimit ndahet né tre grupe té ndryshme
aktivitetesh:

o Optimizimi i faqeve né nivel teknik, ku fokusimi bie mbi krijimin e aktiviteteve té tilla
si infrastruktura teknike e fages né internet (pozicioni dhe pérshtatja me serverin né
internet, pér té analizuar dhe korrigjuar kodin HTML, pér té analizuar dhe korrigjuar
strukturén e ueb - fages dhe pozicionimin e fages né internet), i cili ofron kushtet bazé
pér kontrollim mé té miré gjaté kérkimeve.

o Optimiziminé nivelin e pérmbajtjes, ku fokusi i aktiviteteve synon krijimin e pérmbajtjes
né lidhje me fjalé kyce mé té réndésishme, pérmes té cilave pérdoruesit vijné né fagen e
internetit.

o Lidhja e fages me me ueb-fage e tjera me qéllim pér té pérmirésuar renditjen e
pérgjithshme té fages né pjesén e kérkimeve, bazuar né rritjen e besueshmérisé pérmes
sajteve té tjera.

Figura 59.Marketingu né internet
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4.6 Pankarta

Pankarta ose reklamim (reklamim) éshté njé fjalé angleze pér njé imazh qé pérfagéson
njé reklamé pér njé produkt ose shérbim dhe qé éshté njé ueb-faqe (pankartat dhe reklamat si
shprehje shpesh pérdoren fjalé qé kané té njéjtin kuptim dhe éshté e sakté té thuhet “ Banderolér
pér reklamim”). Pankartat mund té jené té palévizshéme ose té animuara (njé ose mé shumé
imazhe brenda njé imazhi), me tekst ose imazhe shoqéruese. Reklamimi i kompanive mund té
béhet pérmes pankartave — shkémbimit té€ pankartave me ueb-faqe miqgésore si dhe vendosjes
sé pankartave né portalet qé ofrojné kété shérbim falas.

4.7 Promovimi i filialit

Programi i filialit éshté ményré pér pérfitim mé té madh té tregtarit qé ka ueb-shitore
dhe pronarét té ueb-fageve, portaleve dhe blogjeve.

Tregtarét qé kané web-shitore pércaktojné pérqindjen e produktit té bleré nga promotori
i filialit. Me rrjetin e filialeve, promovuesi i filialit fiton, ndérsa tregtari rrit shitjet e produkteve
8 tij.
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Figura 60. Revolucioni i marketingut

™€ MARKET REVOLUTION
ENY/ENY SN S\ S\ &

www. marketing. vikipedia. pictures. com

5 o PLANIFIKIMI | PROMOVIMIT

Planifikimi i promovimit nénkupton njé proces komunikimi ndérmjet shitésit
dhe blerésit potencial, me qéllim qé té ndikojé né géndrimet dhe sjelljen e tij. Qéllimet e
pérdorimit té promocionit si instrument i miksi marketingut éshté i shumté. Planifikimi i
promovimit ndihmon né krijimin e njé imazhi pér sipérmarrjen produktet dhe shérbimet
e saj.

Tregon karakteristikat e produkteve dhe shérbimeve individuale dhe i ofron tregut
me produkte dhe shérbime té reja. Ndihmon né ruajtjen e popullaritetit t&¢ produkteve
dhe shérbimeve né fazén e rénies sé ciklit jetésor té produkteve. Planifikimi i promovimit
ka gjithashtu njé rol shumé domethénés né inkurajimin e aktiviteteve né kanalin e
shpérndarjes.”

Figura 61. Promovimi i bizneseve pérmes marketingut

burimi: www. promotion. busines. pictures

» Kotler Ph., Armstrong G., Marketing— An Introduction, Prentice Hall, New Jersy, 2000, p. 79
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Ajo informon dhe bind pér té bleré produkte dhe shérbime né sipérmarrje, duke i véné
ato né njé pozicion mé té favorshém né raport me konkurrencén. Gjithashtu kontribuon né
pérfundimin e transaksioneve té shitjes dhe ofrimin e shérbimeve pas shitjes pér klientin.

Figura 62. Promovimi
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burimi: Richard L. Sandhusen, Marketing, Fourth Edition, 2008, Barron's Educational Series, Inc., p. 131

Faktoré té shumté ndikojné né nivelin e investimit qé njé sipérmarrje bén né
planifikimin e promovimit. Nése kanalet e shpérndarjes kané nevojé pér mé shumé
mbéshtetje, kjo ndikon né nivelin e investimit né promovim pér t'ua lehtésuar ndérmjetésve
kryerjen e detyrave té tyre. Kjo &shté mé e lehté pér t'u arritur me sistemet e marketingut
vertikal. Nése ato jané mé té shumta dhe té véshtira pér t'u aksesuar, investimet mund té
jené mé té larta dhe anasjelltas. Kur béhet fjalé pér té diferencuar produktet dhe nevoja
konsumatore jo homogjene, niveli i investimit né promovim éshté mé i larté se kur kemi té
béjmé me produkte shumeé té standardizuara dhe nevoja shumé homogjene té konsumatorit.
Niveli i investimit kushtézohet nga shkalla e njohjes sé blerésit me pérfitimin e blerjes sé
kétyre produkteve dhe shérbimeve. Nése nuk njihen dhe nuk vlerésohen sa duhet, duhet té
rritet roli dhe anasjelltas té pranohen dhe njihen miré. Kur éshté i larté koeficienti, raporti
i qarkullimit rritet, dhe kur éshté i ulét, zvogélohet kostoja e promovimit.

Roli i planifikimit té promovimit né programin e marketingut nuk éshté statik, por
dinamik sipas natyrés. Prandaj, nuk ka njé rol té pércaktuar pérgjithmoné té promovimit
dhe kombinimit té miksim marketingut, si pér sipérmarrjet né térési, ashtu edhe pér linjat
e produkteve dhe markat individuale. Promovimi si instrument i marketingut té pérzier
éshté po aq efektiv sa instrumentet e tjera (produkti, ¢mimi, shpérndarja) nése e kryen
rolin e tij né ményré efikase. Nése produkti sipas vetive té tij éshté nén kriteret e tregut,
¢mimi éshté shumé i larté, dhe kanalet e shitjes jané joefikase, promocioni nuk mund té
luajé rolin e tij ashtu si¢ duhet.'” Nése produkti éshté térheqés pér blerésit, ¢mimi éshté
i pranueshém, kurse kanalet e shpérndarjes agresive né shitje, mungesa e koordinimit né
veprim mund té véné né dyshim efikasitetin e zbatimit té planit. Domethéné, promovimi

1% Kotler Ph., Armstrong G., Marketing- An Introduction, Prentice Hall, New Jersy, 2000, p. 9
122 | I
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nuk mund té kompensojé dobésité né efikasitetin e instrumenteve tjera té marketingut té
pérzier, por edhe integrimin né qasjen e planifikimit té té gjithé aktivitetit t¢ marketingut
dhe koordinimit né zbatimin e planeve né punén e pérditshme té ndérmarrjes

6 o EFEKTET E PROMOVIMIT

Té dhénat pér efikasitetin e promocionit para dhe pas tij jané: numri i produkteve té
shitura, numri i kérkesave pér oferta, shuma e té ardhurave, kérkesat pér katalog, vizita dhe
paragqitje ndaj konsumatoréve etj.

Efektet pozitive té€ promocionit varen shumé nga ményra e realizimit té tij. Prandaj,
duhet pasur kujdes gjaté zgjedhjes sé performancés promovuese.'! Eshté e réndésishme qé
promocioni té kryejé komunikimet e tij me konsumatorét pérmes njé procesi qé do té térheqé
vémendjen e tyre, nga i cili interesi, i cili do té shkaktojé déshiré tek konsumatorét dhe mé
pas té vijojé né veprimet pér blerjen dhe plotésimin e nevojave té konsumatoréve. Ky model i
suksesshém promovimi njihet si “AIDA”.

Né fakt, ekzistojné katér faza té komunikimit me blerésit. Nga shkronjat e para té
emrave té kétyre katér fazave éshté formuar emri i kétij modeli pér promovim té suksesshém.
Kéto jané: Attention — vémendje, né kuptimin e térheqgjes sé blerésit me vémendje pér té
ndjekur promocionin, té déshiron ta ndjek até; Interest — interesi, si parashtrimi i pyetjeve nga
blerésit, telefonata, kérkesa pér katalog, shpjegime shtesé etj. Desire — déshira, e cila provokon
konsumatorin né drejtim té krijimit t€ nevojés pér produktin; Action — veprimi, me té cilin
blerési ndérmerr veprime pér té bleré produktin.

Figura 63. Zhvillimi né biznes

101 Richard L. Sandhusen, Marketing, Fourth Edition, 2008, Barron's Educational Series, Inc., p. 129
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1. Sipércaktohet miksi promocional?

2. Cilat forma t&é promovimit dini?

3. Shpjegoni se ¢faré éshté shitja personale dhe si funksionon ajo?

4. Cili éshté thelbi i marrédhénieve me publikun?

5. Siplanifikohet promovimi?

6. Cilat jané efektet e promovimit?

7. Cili éshté koncepti i marketingut né internet?

8. Cilat jané pjesét e promovimit né internet?

9. Shpjegoni se ¢faré jané blogimi dhe e-mail marketingu dhe si funksionojné ato?
10. Si béhet promovimi né internet?

USHTRIME NN

Rretho pérgjigjet e sakta.

[

. Cilat jané elementet bazé té¢ marketing miksit?
- Propaganda ekonomike

- Marrédhéniet me publikun

- Marrédhéniet me klientét

- Shitje personale

- Pankarta

- Promovimi i shitjeve

- Marketingu direkt

- Tregtarét

2. Propaganda ekonomike ka pér qéllim nxitjen e drejtpérdrejté té¢ konsumatori pér té
bleré njé produkt ose shérbim té caktuar.

PO JO

3. Propaganda ekonomike pérdor mediat profesionale pér géllim té informimit publik
dhe prezantimit tek konsumatorét. Réndésia e mediave publike pér propagandé
ekonomike éshté e madhe, ndérsa réndésia e tyre shpesh renditet si né vijim: televizioni,
shtypi, radioja, kinemaja et;j.

PO JO

4. Pérshkruani njé piké shitjeje!

5. Cfaré procesi éshté planifikimi i promovimit?
1. 2.

3. 4.
S J
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6. Posta elektronike éshté e shpejté dhe e lehté pér t’'u pérdorur, por gjithashtu ka mundési
té bombardimit té pérdoruesve t¢ mundshém me té.

PO JO
7. Blogu - éshté njé lloj ditari online pérmes té cilit publikohen pérmbajtje edukative,

informative ose promovuese qé jané aktuale pér biznesin. Blogu si plotésues i njé ueb-
fages i jep dinamizém bazés sé njé biznesi né internet.

PO JO
8. Si mund té jené pankartat?

1.
2.

9. Cilat jané efektet e promovimit?
1.

SRCAN o

3.
5.
7.

10. Blogu éshté njé term qé i referohet njé ditari personal té shkruar né internet me
renditje kronologjike.

PO JO
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SHEMBUJ pér zona té kérkimit té produkteve
pérmes shembujve té kompanive magedonase

ALKALOID

Gjetja e kufirit optimal midis cilésisé sé larté dhe ¢mimit real té pérballueshém
té produkteve té tyre farmaceutike dhe produkteve té tjera éshté njé sfidé e madhe pér
kompaning, e cila, pér té rritur inovacionin e saj dhe pérdorimin e shkencés né krijimin e
produkteve té saj, para disa viteve themeloi Institutin pér zhvillim dhe kontrollim té cilésisé.

“Kjo njési zhvillimore — kérkimore moderne dhe shumé e integruar, né bashképunim
té ngushté me disa sektoré té tjeré, na mundéson té arrijmé rezultate té larta né punén toné.
Instituti éshté i pajisur me teknologjiné mé moderne dhe pajisje analitike, dhe gjithashtu
strehon sektorét e testimeve para-formuluese, me pajisje moderne, té cilat pérdoren intensivisht
né fazat mé té hershme té cikli té zhvillimit té njé ilagi”. “Alkaloid” ndan rreth 3% té ardhurave
totale né vit pér aktivitete zhvillimore dhe kérkimore. Né t& njéjtén kohé, “Alkaloid” pérdor
sistemet softuerike mé moderne (ALKASAP Alkaloid - System Applications and Programs)
dhe DMS (Document Management system) té cilat sigurojné njé funksionim té brendshém
shumé mé efikas, me monitorim elektronik té centralizuar té punés sé té gjitha sektoréve, nga
hyrja e materialeve né kompani, pérmes procesit té prodhimit, e deri te prodhimi i produkteve
té gatshme. Mundéson monitorimin elektronik té té gjitha blerjeve, shitjeve, planifikimit,
kontrollit té kostos dhe té gjithé parametrave té tjeré ekonomik.

Pyetje pér reflektim:
1. Mecilin element si formé promovimi “Alkaloid” mund té rrisé mé shumé shitjet?
2. Cfaré miks marketingu propozoni pér Alkaloid?

MICROSAM

“Microsam” nga Prilepi éshté njé kompani tjetér qé ka themeluar institutin e vet
zhvillimor, kompani - prodhues i makinave té sofistikuara robotike pér pérpunimin e materialeve
té pérbéra. Themelues dhe menaxher i pérgjithshém i kompanisé éshté Blagoja Samakoski. Pér
njézet vjet, kjo kompani e ka bazuar zhvillimin e saj ekskluzivisht né inovacionin, mé saktésisht
pérmes konceptit té njé inkubatori teknologjik ka vecuar komponentin e kérkim - zhvillimit né
Institutin e zhvillimit té materialeve té pérbéra dhe robotikés.

“Koncepti im i zhvillimit nuk mbron qé pérparésia joné duhet té jeté kostoja e ulét e
punés, sepse gjithmoné do té keté njé vend me fuqi punétore mé té liré. Késhtu, ne nuk kemi
njé avantazh té pérhershém konkurrues. Duhet té hyjmé né zhvillimin e produkteve me shkallé
té larté té vlerés sé shtuar, ku pérdoret gjéja mé e shtrenjté né planet - mendja e njeriut’, thoté
Samakoski.

Al éshté i bindur se zhvillimi pérmes inkubatoréve teknologjik, duke marré parasysh
specifikat e zonés dhe popullit maqedonas, mund té arrijé efekt.

“Ideja joné éshté qé pérmes institutit toné té vazhdojmé inkubacionin teknologjik
qé zhvillohet né “Microsam” dhe népérmjet tij té gjenerojmé teknologji té tjera qé nesér jo
domosdoshmérisht t'i pérkasin “Microsam”, por edhe subjekteve té tjera”

[ | 127
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Pyetje pér reflektim:
1. Cila éshté forma mé e miré e promovimit q¢ mund té aplikohet né “Microsam”?
2. Krijoni njé ekip dhe formoni njé kompani té ngjashme virtuale si “Microsam”.

Figura 64. Té rejat e marketingut
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burimi: www. wikipedia. Marketing. pictures

BIRRARIA PRILEP

Né dhjeté vitet e fundit, kompania ka investuar mé shumé se 20 milion euro né
modernizimin e pajisjeve teknologjike, logjistikés dhe marketingut.

“Qé jemi proaktivé né punén toné dhe se jemi té fokusuar né pérmirésimin e cilésisé
edhe né kohé krize, déshmon investimi mé i fundit né teknologjiné e re té filtrimit té birrés
né vleré prej dy milion eurosh. Té gjitha kéto investime nénkuptojné rritje t€ vazhdueshme té
cilésisé dhe shitjes sé birrés”, thoté drejtori gjeneral, Sashko Samarxhioski.

Birraria e Prilepit kété veré investoi né pajisje té reja pér filtrim pa acid, gjé qé e bén
fabrikén e birrés njé nga tre né Evropé qé posedon kété lloj pajisjeje ¢ mbron mjedisin - pas
filtrimit nuk ka mbeturina. Pajisjet jané bleré nga prodhuesit globalé “GEA Vestfalia” dhe
“Pal” nga Gjermania.

Pyetje pér reflektim:

1. Cili éshté paketimi mé térheqés i njé pije nga Birraria Prilep?

2. Pérmes ¢faré koncepti t&¢ miks marketingut do té veprojé Birraria pér té arritur
rritje né shitje?

TIKVESH

Procesi i investimit fillon me ndryshimin e pronésisé sé bodrumit té verés né vitin
2003 dhe deri mé sot jané investuar gati 24 milion euro né teknologjiné e re té prodhimit. Kjo
pérfshin futjen e pajisjeve krejtésisht té reja té pranimit té rrushit, fermentimi i verés, pjekja dhe
ruajtja e verés, pajisjet e reja pér paketim né shishe, si dhe punét e nevojshme ndértimore pér
instalimin e pajisjeve té reja, duke pérfshiré njé depo pér ruajtjen e produkteve té gatshme. Zona
tjetér né té cilén ndodhen investimet e synuara éshté paketimi i produkteve. “Tikvesh” éshté
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ndér té paktat kompani né boté qé pérdorin tapa xhami pér mbylljen e disa llojeve té verérave
té cilésisé sé larté. Investimet né aktivitetet e marketingut jané njé pjesé e pazévendésueshme
né promovimin e verés, duke pérfshiré pérmirésimin e rrjetit té shpérndarjes, paraqitjet né
panaire té huaja, organizimin e eventeve promocionale dhe degustimi, aktivitete pér edukimin
e blerésve dhe zhvillimin e kulturés sé verés, promovimin e verés pérmes vizitave né kantiné
dhe zhvillimin e turizmit té verés. Vlen té theksohet se me investimet né teknologjiné e re té
prodhimit, konsumi i ujit dhe mazutit éshté reduktuar pér 50%, dhe me futjen e sistemit mé
efikas té ftohjes éshté reduktuar edhe konsumi i energjisé elektrike pér njési té produktit.

Pyetje pér reflektim:
1. Krijoni njé ekip dhe formoni njé bodrum vere virtuale.
2. Cilat jané ményrat pér reklamim mé té madh té verérave maqedonase?

RESENTS v?

THE NEW RULESS
OF MARKETING

~atf
Marketo

Figura 65. Rregulla té reja né marketing
burimi: www. marketing. pictures. com

Figura 66. Softueri i menaxhimit té biznesit
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