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PARATHENIE

Ky dokument pune éshté hartuar jo vetém si libér shkollor, por edhe pér té nénvizuar disa
nga konceptet dhe aktivitetet, gé jané pjesé pérbérése e kurrikulit. Kjo do té thoté se jo ¢do
koncept ose aktivitet éshté pérshkruar, por éshté e réndésishme qgé pér géllime té
vlerésimit, jané shtjelluar pothuajse té gjitha rezultatet e mésimit.

Nga projekti KosVET-i éshté kérkuar té pérpilojé kurrikul, qé do t'i pérmbush standardet
evropiane. Né shumicén e shteteve evropiane, ekziston njé shkallé e larté e zhvillimit
ekonomik, té cilén Kosova aktualisht mund ta keté vetém si aspiraté, por éshté e
réndésishme gé investitorét e ardhshém potencial té gjejné forcé punétore, gé éshté e afté
té pérmbushé kérkesat e tyre. Pér kété arsye, éshté shumé me réndési gé té béhet ¢do
pérpjekje, pér té pérgatitur nxénésit pér mundésité e ardhshme potenciale té punésimit. Me
fillimin e pérdorimit té kurrikulit té ri, éshté pranuar fakti se do té keté probleme me resurset,
njohurit¢ dhe bashképunimin né mes industrisé dhe tregtisé, por pérparésité e
implementimit té suksesshém, mund té jené té njé réndésie té vecant né t& ardhmen.

Cdo modul éshté njé Iéndé e vecanté, e afté pér t& gené e pavarur, por né vecanti né
klasén e 12, ekziston njé sinergji e madhe né mes té moduleve t& cdo profili dhe
rekomandohet gé dokumentét punuese pér ¢cdo modul, duhet té lexohen si njé prapavijé
kontekstuale dhe njéra nga arsyet tjera éshté se informata shumeé rrallé paragitet dy heré.

Sigurisht se ekziston njé mundési pér té thyer barrierat e modulit dhe pér kété géllim
pérdorim njé gasje t& ombrellés, pér té lidhur punén e dy ose mé shumé moduleve, por kjo
mund té béhet vetém kur ekziston njé angazhim i garté, pér té€ mirémbajtur integritetin e
planeve té vlerésimit pér cdo modul.



Burimet

Nuk éshté lehté té gjinden burimet né gjuhén shqgipe e as né até serbe, me pérjashtim té
regulloreve té UNMIK-ut, té cilat jané bazé pér kété dokument punues. Kéto rregullore
mund té merren nga web-fagja e UNMIK-ut. Burim tjetér pér statistikén, ka gené Zyrja
Statistikore e Kosovés, publikimet e sé cilés mund té sigurohen gratis. Oda Ekonomike,
ofron informata rreth ndérmarrjeve dhe zhvillimit té ekonomisé dhe kéto informata, mund té
sigurohen né zyret rajonale té Odés Ekonomike. Standardet Kontabél té€ Kosovés jané
publikuar nga Autoriteti Qéndror Fiskal dhe né anén tjetér, Shogata e Kontabilistéve té
Certifikuar dhe Auditoréve té Kosovés, éshté duke pérkthyer disa materiale né gjuhén
shqgipe. Fondacioni i SOROS-it, ka pérkthyer disa libra té kontabilitetit né gjuhén shqipe si
“Programi pér Zhvillimin e Edukimit né Kontabilitet”, e cila mund té blehet me ¢mim té ulét.

Shumé nga materiali i disponueshém né Internet éshté né gjuhén angleze, por informaté e
dobishme mund té merret nga raportet e ndérmarrjes, ndérsa njohésit e gjuhés angleze,
mund té pérdorin publikimet vjetore t& OECD (Organizata pér Zhvillim dhe Bashképunim
Ekonomiké), Bankés Botérore dhe trupave té tjeré t& médhenj té financimit. BE, gjithashtu,
ofron pjesé té médha té materialit, g¢ mund té merret pa asnjé shpenzim.

Shpresohet se sasia e materialit t&¢ dobishém, gé do té jeté né dispozicion, do té rritet né
ményré té konsiderueshme né té ardhmen.



Punésimi RM1

Sipas definicionit, i punésuari éshté ¢do individ, i cili ka kontraté té punésimit pér té punuar
né njé ndérmarrje té caktuar. Mirépo, shumé njeréz jané “té punésuar”, si rezultat i
marréveshjes me gojé ose pérmes njé letre emértimi né njé funksion té caktuar, gé mund té
mos e keté forcén e ligjit.

Shumé njeréz jané té vetépunésuar, dmth ata punojné pér vetveten, duke udhéhequr
ndérmarrje tregtare ose punojné né menyré té pavarur pér organizata té tjera. Ndonjéheré
ata i béjné té dyjat. Domethéné, ata udhéheqin njé biznes té vecanté né llogari té tyre dhe
punojné me organizata tjera me marréveshje té caktuar dhe me gjysémorari.

Té gjithé njerézit e vetépunésuar, duhet té regjistrohen né zyrén statistikore té Kosovés, e
cila iu ofron atyre njé numér regjistrimi. Ky numér komunikohet nga zyra statistikore tek
departamentet tjera té geverisé dhe tek té gjitha autoritetet pér tatim.

Vetépunésimi éshté term, i cili mund t& mbulojé c¢do lloj té aktivitetit t& punétoréve té
vetépunésuar ose tregtaréve individual, té cilét ofrojné shérbime profesionale tek dikush.
Vetépunésimi éshté rritur né kuadér té shumé ekonomive dhe, ndonése ka pengesa pér
garantimin e punés, pér shumé njeréz éshté lloj ideal i punésimit, sepse jep pavarési.

Njé punétor mé orar té ploté do t'i keté kushtet e punés, né bazeé té té cilave kérkohet gé ata
té punojné pér njé ndérmarrje, pér nj¢ numer té caktuar té oréve né javé dhe pér njé rrogé
té caktuar. Nga ndérmarrja kérkohet gé té zbresin nga pagat e tyre paraté pér tatimet e
nevojshme, duke pérfshiré kontributet pér pension 5% - njé shumé e ngjashme ofrohet nga
punédhénési (vlera e tanishme pér 2004)

Numri i punétoréve me orar té ploté, gé zakonisht punojné nga shtépia, po rritet gjithnjé e
mé shumé né BE. Kéta shpesh quhen “punétorét / puna né distancé”, sepse té gjitha gjérat,
gé duhet té béhen, mund té béhen nga shtépia né kompjuter népérmijet lidhjes me modem
né zyré. Kjo éshté njé pérparési pér té dy palét.

Pér punétorét kjo nénkupton se ata nuk kané nevojé té paguajné shpenzime té udhétimit
dhe jané té liré té kujdesen pér fémijét etj, ndérsa pér punédhénésin do té thoté, qé nuk ka
nevojé té ofrojé hapésiré pér njé person dhe si rrjiedhojé zvogélon shpenzimet e
administratés.

Edhe punésimi me gjysméorari po rritet né shumicén e ekonomive. Kjo sé pari i jep
punédhénésit fleksibilitet t&¢ madh né sigurimin e fugisé punétore, e cila do té pasqyrojé
nevojén e biznesit dhe, gjithashtu, ka pérparési né ofrimin e punésimit atyre, té cilét kané
pérgjegjési té tjera, sikurse pérkujdesja pér fémijé té vegjél ose nxénés. Punésimi i tillg,
zakonisht, paguhet né bazé té oréve dhe éshté ¢éshtje mé pak e sigurté sesa puna mé orar
té ploté.

Njé ndryshim né punésimin me orar té ploté né shumé ekonomi, éshté kontrata afatshkurté,
me té cilén njerézit jané punésuar pér njé periudhé té caktuar. Kjo i mundéson ndérmarrjes
té planifikojé shpenzimet pér fuginé punétore, pérderisa né té njejtén kohé té keté personel
té mjaftueshém, pér té pérmbushur kontratat ose porosité e posagcme.

Burimet:

UNMIK- Rregullorja 2001/27 Mbi ligjin themelor té punés

UNMIK- Regullorja 2001/6 Pér organizimin e biznesit

UNMIK — Rregullorja 2002/29 mbi Tatimin e paragjykuar (paushall)

Karta Evropiane pér té Drejtat e Njeriut



Punésimi RM2

Kjo pjesé e modulit té “Punésimit” éshté |éndé, gé& duhet ndryshuar sepse korniza
legjislative pér njé numér té vecorive, nuk éshté formalizuar ende. Ekzistojné disa rregullore
té UNMIK-ut dhe té kuvendit té Kosovés, té cilat jané té aplikueshme. Njéra nga kriteret
éshté gé kurrikuli nuk duhet té bazohet vetém né situatén né Kosové, si¢ éshté tani (2004),
por duhet t& bazohet né botén e biznesit, né kontekstin evropian dhe, gjithashtu né até se
cka po ndodh né shtetet e tjera té Evropés.

Punédhénésit kané pérgjegjési pér té ofruar kushte té sigurta né puné. Né vendet e BE
ekziston njé legjislacion, i cili u kérkon atyre pér t'a siguruar kété. Né Kosové, Rregullorja e
UNMIK-ut 2001/27, Ligji Themelor i Punés, éshté bazé pér téré punésimin. Kuvendi i
Kosovés ka nxjerré Ligjin pér Inspektoratin e Punés Rreg. 2003/33, i cili éshté shumé i
réndésishém pér kété fushé té veprimtarisé. Kushtet né puné duhet té jené té mira,
pérfshiré edhe ato higjienike (si p.sh ventilimi etj.); e téré makineria duhet té jeté e sigurté,
pér té punuar me té dhe duhet té inspektohet rregullisht. Né zonat e punés, gé paragesin
rrezik pér jetén e njeriut, duhet té pé&rdoren mjetet mbrojtése t& punés, si psh pér lartési,
duhet té& pérdoret "helmeta”, etj. Eshté e garté se pér shkak té njé séré rrethanash té
ndryshme té punés, varésisht nga lloji i produktit ose i shérbimit gé ofrohet, situata lokale do
té ndryshojé dhe pér shkak té késaj edhe rregulloret, kérkojné ndryshime karakteristike, né
ményré gé inspektorét té jené té kénaqur.

Shumica e punédhénésve punésojné personelin, gé kané fituar kualifikim gjaté arsimit dhe
aftésimit profesional ose nga pérvoja né puné. Kualifikimi bazé i ofruar nga shérbimet e
arsimit, éshté piké fillestare pér shumé njeréz, por ekzistojné disa arsye gé i shtyn
ndérmarrjet e suksesshme, t& marrin pérsipér realizimin e programeve pér aftésimin e
personelit. Personeli i aftésuar ndihmon:

né rritjen e nivelit t& prodhimit,

né pérmirésimin e cilésisé sé mallérave té prodhuara,
né shmangien ose zvogélimin e mbeturinave,

né zvogélimin e garkullimit t& personelit

né parandalimin e fatkeqgésive,

né motivimin mé té madh.

Karakteristika plotésisht té njéjta viejné edhe pér njérézit gé punojné né industri. Pér
shembull, njé sekretar / e, gé punon né zyré dhe nuk éshté i /e afté pér té pérdorur makinén
pér fotokopjim, me siguri do té shkatérrojé shumé kopje dhe do té hudhé njé pjesé té
madhe té letrave.

Ndérmarrjet e suksesshme, do té identifikojné se cfaré shkathtésish i'u nevojiten personelit
té tyre né té ardhmen. Duke krahasuar keté me shkathtésité e tanishme té personelit, ata
mund té identifikojné “Zbraztésirat né Shkathtési”, té cilat mund té plotésohen me aftésim.
Aftésimi éshté i réndésishém pér punédhénésit dhe té punésuarit. Ne kemi paré arsyet se
pse njé punédhénés déshiron té keté fugi punétore efikase, por edhe pér té punésuarin
ekzistojné arsye té mira pér t'u aftésuar. Pér njerézit, gé tashmé jané té punésuar kjo ofron
njé mundési pér avancim né puné té tjera dhe shpesh né pozita mé té mira. Ekzistojné
ményra t& ndryshme pér realizimin e aftésimit. Njerézit shpesh mésojné punén e tyre, duke
shikuar kolegét e tyre, por mé shumé duke i vézhguar punétorét me pérvojé t& madhe. Kjo
ka pérparésité e saj, sepse mund té aranzhohet mé liré dhe mé lehté, por nése mentori e ka
zhvilluar keg ose pasakté punén, e cila vézhgohet, kéto shprehi té punés mund té pércjellen
tek punétorét e rinj. Disa shkathtési, e né vecanti ato qé kané lidhje me pajisjet e reja,
zakonisht fitohen né vendet e punés. Megjithaté, kualifikimi formal zakonisht fitohet, duke
ndjekur kurse aftésimi “jashté vendit té punés”.



Shumé shpallje (konkurse) pér njé vend pune do té tregojné nivelin e pagesés, i cili ofrohet
pér até vend pune. Né BE éshté e zakonshme gé cdonijerit, gé punon mé shumé se gjysém
jave, ti jepet kontrata e punésimit me shkrim, ose njé deklaraté me shkrim, né té cilén
tregohen vecorité e punés.

Né Cdo formé apo dokument, gé konsiderohet si kontraté, duhet té pérfshihet:

emri dhe adresa e punédhénésit,

emri dhe adresa e punémarrésit,

titulli i punés,

data e fillimit t& punés,

numri i oréve té punés,

shuma e pagesés dhe data qé do té béhet pagesa. Kjo mund té pérshkruhet si
“pagesé javore, e cila paguhet t& premtéve” ose “mujore, qé paguhet né ditén e
enjte té javés sé fundit té muajit”,

marréveshja pér pagesén né rast sémundje (nése éshté pjesé e kontratés),
pushimet,

e drejta e pensionimit (nése éshté caktuar),

informata pér Sindikatat e Pavarura,

procedurat e ndéshkimit dhe ankesés,

koha kur duhet té paralajmérohet punétori nga punédhénési (pér punétorin javor
zakonisht njé javé; pér dikénd tjetér, gé éshté punésuar pér njé muaj zakonisht njé
muaj).

e puné jashté orarit

Té drejtat e punémarrésit pér pushim, ndryshojné nga industria né industri, por zakonisht
pérshtaten me numrin e ditéve té punés. Poashtu, té gjitha ndérmarrjet nuk kané skema té
pensionit dhe nuk e aplikojné. Disa ndérmarrje jané shtépi “shogata” me Sindikata té
pavarura, té forta dhe punémarrésit jané té inkurajuar té bashkohen, ndérsa organizatat e
tiera provojné t'i mbajné sindikatat si pjesé té pushtetit. Né BE, ndérmarrjet duhet té
aplikojné procedurat disciplinore, pérpara se ta largojné dikénd pér puné té dobét,
mosardhje né puné ose kegbérje; gjithashtu ekzistojné procedura pér ankesé, nepérmjet té
cilave i punésuari mund té deklarojé gé ka gené viktimé né njé ményré apo tjerén, p.sh.
mospagesa pér punén e kryer jashté orarit té punés.

Rrogat e paguara né ndérmarrje varen nga njé numér i faktoréve. Nése ekziston njé numer i
tepért i punétoréve, atéheré norma e pagesés ka tendencé té zvogélimit. Né disa industri
éshté béré marréveshje rajonale pér nivelet e pagesés, ndérsa né industrité e tjera kjo varet
nga marréveshja né mes té dy paléve, pér shifrat qé jané té pajtueshme. Né bazé té
legjislacionit kosovar, éshté pérgjegjési e punédhénésit t&é zbresé tatimin nga pagat e
punétoréve. Ndérsa té vetépunésuarit kur té regjistrohen, raportet e tyre té hollésishme
pércjellén automatikisht nga zyrtari i zyrés civile tek ministrité tjera, késhtuqgé ata, gjithashtu,
do té jené Iéndé e tatimit. Paraté e mbledhura nga tatimi, pérdoren nga geveria pér té ofruar
sigurim social pér té pensionuar, pér shérbimet pér shéndetési dhe, si beneficione pér té
papunésuarit.

Nga kjo shihet se situata né Kosové, ende nuk éshté kompatibile me normat e BE, por
éshté duke u hartuar njé sasi e madhe e legjislacionit, pér t'a péraférsuar Kosovén me
vendet fginje evropiane. Pér shkak se legjislacioni tashmé éshté né diskutim, ky seksion i
modulit do té pésoj ndryshime dhe éshté mé réndési té informoheni se ¢cka po ndodhé dhe
né kété ményré do té keni informata mé aktuale.



Punésimi RM3

Qéllimi i RM 3 éshté gé t'iu mundésohet nxénésve té kuptojné mé miré mjedisin ekonomik,
né té cilin jetojné. Qéllimi éshté gé nxénésit té hulumtojné situatén dhe si rezultat, ky
dokument pune do té ofrojé burimet, té cilat mund té pérdoren né procesin e hulumtimit
dhe zbulimit.

Ndryshimet rajonale né punésim né Kosové, jané té identifikuara garté né publikimet e
Zyrés Statistikore té Kosovés, té cilat duhet té jené burim kryesor i referencave.

Pérfundimet pér investime mund té nxjerren nga i njéjti burim (Zyra Statistikore e Kosovés),
nga Oda Ekonomike e Kosovés dhe nga Zyrat e Agjencisé Rajonale pér Ndérmarrje (ARN)
né Prishting, Gijilan, Pejé, Mitrovicé dhe Prizren, si dhe Instituti Riinvest né Prishtiné.

Burimi mé i madh natyror né Kosové éshté bujgésia dhe kjo éshté pérshkruar shumé miré
né publikimet e Zyrés Statistikore t& Kosovés, “Statistikat pér Bujgésiné “. Duhet té kemi
parasysh edhe industriné e minierave, théngjillit, plumbit, arit, argjendit, zinkut etj. Oda
Ekonomike duhet t'i posedojé hollésité mbi zhvillimin apo dobésimin potencial té kétyre
aktiviteteve.

Fugia punétore né dispozicion dhe nivelet profesionale té atyre qé kérkojné puné, kané
gené temé e hulumtimit dhe si piké fillestare pér pajisje me informatén pér kété hulumtim
éshté Oda Ekonomike dhe Agjencia Rajonale e Ndérmarrjeve.



Punésimi RM4

Pérmbajtja e kétij RM kérkon gé nxénésit té kené njohuri té gjéré, por jo té hollésishme pér
ményrén, me té cilén paragitja e teknologjisé moderne mund té keté ndikim né ekonomi dhe
né tregun e punés. Pér shembull, nevoja pér aftésim (trajnim), pér t'i pérmbushur nevojat
pér pérdorimin e pajisjeve té reja do té jeté shumé e réndésishme. Gijithashtu, éshté me
réndési té kené njohuri edhe pér llojin e ndértesave, né té cilat mund té pérdoren kéto
pajisje. Robotizimi kérkon jo vetém fugi punétore té kualifikuar, por edhe ndértesa té
pastérta dhe pa lagéshti. Me shfagjen e telekomunikimit modern, éshté mundésuar gé
administrata e biznesit té themelohet larg nga vendi i prodhimit. E njéjta gjé vlené edhe pér
zhvillimin e ndérmarrjeve, qé merren p.sh me shérbime financiare. Ndérsa sa i pérket
ndikimit né fugi punétore, telekomunikim modern ka mundésuar gé shumé njeréz, né ditét e
sotme té kryejné punén e tyre prej shtépisé dhe jo né zyré, népérmjet kompjuterit, modemit
dhe telefaksit.

Nxénésit duhet té mundohen té identifikojné ndryshimet e tilla né lokalitetet e tyre dhe té
vlerésojné, se ¢faré potenciali ekziston pér pérdorim mé té madh té teknologjisé.



Punésimi RM 5

Né ditét e sotme, si¢ po shihet, bota po udhéhiget nga rezultati i pyetésoréve. Cdo produkt i
ri, i cili paragitet né treg hulumtohet plotésisht, madje edhe népérmjet pyetésoréve; gazetat
béjné anketa pér té identifikuar, nése njerézit pajtohen ose jo me rezultatet e aktivitetit ose
politikés sé caktuar; politikanét i shqgyrtojné pér sé aférmi rezultatet nga anketat me
elektorat. Té gjitha kéto anketa kané filluar me njé pyetésor dhe né kété sekcion ne duhet té
trajtojmé kriteret bazé pér ndértimin e njé pyetésori.

Kjo do té jeté pjesé e réndésishme pér nxénésit né tri vitet e ardhshme, sepse né shumicén
e moduleve do té kérkohet prej tyre té béjné kérkime dhe hulumtime, pér té gjetur
informatén e nevojshme pér pérmbushjen e kritereve t& mésimit.

Gjaté dizajnimit té njé pyetésori, gjéja mé e réndésishme éshté té identifikohet saktésisht se
cfaré informate duhet té mblidhet dhe pér cka do té pérdoret ajo. Shkruani ideté e juaja né
formé té njé liste para se té pérgatisni pyetjet, té cilat jané té dizajnuara né até ményré gé
njerézit t'u pérgjigjen.

Njé nga kurthat e shkrimit té njé pyetésori éshté kur ka shumé pyetje. Pyetésori mé efikas
ka numér té vogél té pyetjeve, shumé té garta, té cilat Eshté shumé lehté t'i kuptosh.

Ekzistojné njé numér i formave té ndryshme té pyetjeve:

pyetjet e mbyllura ose té hapura,

pyetjet udhézuese,

pyetjet hetuese,

pyetjet e drejtpérdrejta dhe jo té drejtpérdrejta ( té térthorta)

Pyetjet e hapura, nuk i japin mundési atij gé& né pérgjegje té pérdoré fjalét, me té cilat éshté
formuluar pyetja, por kérkon nga ata gé veté té formulojné mendimet e tyre. P.sh."Pse
shkoni né ndeshjet basketbollistike té klubit Prishtina?”

Pyetje e mbyllur éshté atéheré kur ai gé pérgjegjet éshté i ballafaquar me zgjedhjen e njé
numri té opcioneve, té cilat i jané ofruar. P.sh “A shkoni shpesh né vetéshérbim?”

a) pér cdo dité b) pér ¢cdo javé c) njé heré né dy javé d) té tjera ( ju lutem shénoni)

Pyetjet e mbyllura, zakonisht mund té analizohen leht&, pér shkak se nga tri pérgjegjet e
para (a, b, ¢) mund lehté té pércaktohet sasia, por nése keni harruar ndonjé kategori té
réndésishme nga kéto opcione, ju do té keni njé (d) analizé, gé éshté shumé mé véshtiré té
zgjidhet.

Pyetjet udhézuese, duhet t&€ shmangen me cdo kusht. Njé pyetje udhézuese éshté pérpiluar
né até ményré, qé pérgjegja e pritur éshté e treguar né pyetje p.sh. Keni pasur pushim té
miré, apo jo? Eshté e garté se pérgjegja do té jeté “Po”.

Publiku, gjaté pérgjegjes né pyetésoré kané tendencé té thoné até, qé mendojné se
déshironi ta dégjoni, prandaj ekziston njé potencial gé té shfaget paragjykimi né pérgjegje.
Pérfshirja e pyetjeve udhézuese né pyetésoré, thjeshté rrité kété mundési té paragjykimit
dhe zvogélon besueshmériné e zbulimeve.

Pyetjet hetuese jané ato, me té cilat merret njé pérgjegje fillestare rreth etapés sé dyté ose
rreth njé etape mé té thellé. Nga shembulli i pyetjes sé& mbyllur, té cilat i shtjelluam mé
herét, éshté e mundur, gé personit qé pérgjigjet t'ia parashtrojmé njé pyetje hetuese, sikur
"pse shkoni vetém njé heré né javé?”



Pyetja e drejpérdrejt mbéshtetet né pérgjegjet “po / jo”. Problemi me kété lloj té pyetjes
éshté se mund té shkaktojé turpérim ose njé reagim emocional. Disa njeréz do té ndiejné
turp té pérgjegjen né pyetje, si p.sh “ A bleni lule pér vajzat e juaja?”, nése jané bashké me
shoké, por kjo pyetje gartazi kérkon pérgjegjen “po / jo”. Pér té tejkaluar kété problem éshté
e mundur gé pyetjet té frazohen né ményré jo té drejtpérdrejt, p.sh. “ A duhet meshkuijt t&
blejné lule pér femrat e tyre?”. Né kété shembull, ai gé pérgjegjet nuk ka nevojé té jepé
pérgjegje personale, por jep njé pérgjegje té pérgjithshme si palé e treté.

Gjaté procesit mésimor, duhet té sajohen shumé pyetésoré, késhtugé duhet té mendohet
me kujdes se cka nevojitet té dihet dhe té mbahen né mend rregullat:

e pérgatitni pyetésoré sa mé té shkurté gé éshté e mundur,
e sigurohuni se pyetjet jané formuluar miré,
o thjeshtésoni.



Komunikim biznesi 1 RM1

Komunikim i miré, i brendshém dhe i jashtém, éshté thelbi i ¢do biznesi t& suksesshém.
Komunikimi éshté njé proces dykahé&sh né mes té dérguesit dhe pranuesit. Nése dérguesi
nuk éshté i qarté né até cka thoté, atéheré as pranuesi nuk e ka kuptuar dhe ai duhet té
pyesé prapé pér informatén ose informata kegkuptohet dhe ndodhé gé rezultatet té jené
katastrofale.

Ekzistojné forma té ndryshme té komunikimit dhe né kété RM ne do t'i shtjellojmé disa
metoda themelore. Ményra e komunikimit me gojé dhe me shkrim jané ményrat gé
pérdoren mé sé shumti. Megjithaté, si ményra té tjera té€ komunikimit jané edhe mjetet
vizuele, si dhe elektronika, e cila do té shtjellohet né modulet e tjera.

Komunikimi éshté i miré kur informata, qé dérguesi e dérgon, éshté pranuar dhe kuptuar
plotésisht. Pér kétgé, éshté me réndési gé té ekzistojé ndonjé formé e reagimit ose
kundérpérgjegjes. Kjo d.m.th. se ekziston njé cikél, i cili duhet té pércjellet. Gjaté bisedés sy
mé sy ose me telefon, mund té shqyrtohet se a éshté pércjellur informata né ményré té
sakté, duke i dégjuar pérgjegjet e tyre ose duke shiquar gjuhén e trupit té tyre. Né
komunikimin me shkrim, p.sh. letrat dhe fakset, zakonisht duhet t& kérkohet pérgjigje
konfirmimi, si garantim se porosia ka depértuar. Gjaté komunikimit t& brendshém né zyré,
nevojitet gé té krijohet ndonjé formé e procedurés pércjellése.

Ekziston njé dallim i madh né mes té ményrés joformale dhe formale t& komunikimit dhe
éshté shumé me réndési né biznes té dijmé se ¢faré metode té komunikimit t& pérdorim kur
t'i drejtohemi dikuijt.

Interpretimi i gjuhés sé trupit éshté jashtézakonisht i réndésishém dhe pérfshiné pérgindjen
mé té madhe té téré komunikimit toné personal, p.sh. gjaté bisedés, kur bashkébiseduesit
tuaj duken té mérzitur ose shigojné nga dritarja, ju e kuptoni se ata nuk po ju dégjojné.

Né situata té caktuara, disa njeréz jané shumé té tensionuar, ndérsa té tjerét kané aftési té
duken té geté. Mirépo asnhjéra nuk preferohet, sepse ekzistojné situata t& cakuara, kur
individi nuk duhet té jeté shume i tensionuar, por as shumé i geté.

Komunikimi i brendshém éshté komunikimi me anétarét e personelit. Njé pjesé e madhe e
firmave zhvillojné sisteme té ndryshme té komunikimit, pér t& shtuar efikasitetin e tyre.
Komunikimi i brendshém pérfshiné:

njoftimi pér mbledhje,

informatat gjaté mbledhjes,

informatat mbi shpenzimet dhe shitjen,

té dhénat e personelit,

pushimet ,

informatat pér pérdorimin e pajisjeve,

shénimet mbi siguring,

numrat e lokaleve telefonike té personelit dhe numrat e telefonéve mobil.

Komunikimi i jashtém, sipas definicionit, &éshté komunikim me njeréz jashté organizatés.
Informatat dhe burimet e jashtme nevojiten pér informimin e personelit. Informata e jashtme
pérfshiné:

¢ informimin e publikut lidhur me prodhimet dhe shérbimet, qé ofrohen nga ndérmarrja,
o shpalljet pér puné,
o faturat, qé i dérgohen klientéve,



e porosité dhe kérkesat, gé i jané dérguar furnitoréve,

Eshté me réndési t&¢ mbani né mend se shpesh do té keté krygézim né mes té llojeve té
ndryshme té komunikimit, p.sh. biseda me telefon mund té konfirmohet me letér, faks ose
posté elektronike.



Komunikim biznesi 1 RM 2

Komunikimi me shkrim, mbulon njé shuméllojshméri té aktiviteteve té ndryshme dhe secila
ka rregull té miratuar. Rregullat ndryshojné né téré botén dhe éshté e réndésishme qé
nxénésit té kuptojné se cila rregull aplikohet né Kosové dhe se ajo paraget kontekstin, té
cilin ata duhet t'a pérdorin gjaté punés sé tyre. Nxénésit duhet t& kuptojné se cilat jané
nevojat, né ¢do situaté dhe té shpérndajné komunikatén me shkrim, né ményré té miratuar.



Komunikim biznesi 1 RM3

Shpenzimet e njé biznesi pér posté dhe telefon jané zakonisht té larta. Me géllim gé té
sigurohet efikasiteti mé i madh i njé firme, personeli i kualifikuar, mund té keté njé ndikim té
madh né kété [Emi.

Rutiné e ,menaxheréve shpesh éshté shqyrtimi i postés herét né méngjes, né ményré gé
nése ka dicka me té cilén duhet t&¢ merren kolegét e tyre, mund té pércjellet dhe té
pérfundohet né té njéjtén dité. Pérgjegja e shpejté dhe me kohé nga ndérmarrja i'u jep
besim konsumatoréve, sepse nuk nevojitet t& presin pa nevojé. Kur arriné posta ajo mund
té pérmbajé ndonjéheré letér apo pako, gqé duhet t& nénshkruhet dhe kjo nénkupton dicka
urgjente ose me vleré té posacme. Personi, i cili e pranon postén, duhet t'a keté parasysh
se pérgjegja e shpejté éshté njé pjesé e réndésishme e imazhit té ndérmarrjes dhe duhet
kujdes i vecanté gé letrat t&¢ mos humbin ose té mos shpérndahen tek personat e gabuar.

Letrat, té cilat dérgohen nga ndérmarrja (posta dalése), gjithashtu, duhet té kené tretman té
njéjté. Letrat, té cilat jané rutiné dhe zakonisht dérgohen me posté, duhet té postohen sa
mé shpejt gé éshté e mundur, por kujdes duhet t'i kushtohet postés sé vecanté, e cila mund
té jeté urgjente ose té pérmbajé materiale me vileré. Né kété rast, personi pérgjegjés pér
postén dalése, duhet té merré parasysh alternativat né dispozicion, si p.sh, pér kontrata
nevojitet dérgim i shpejté dhe siguri e garantuar gjaté shpérndarjes. Si alternativé pér
postén e rregullt mund té jeté pagesa mé e madhe pér dérgim mé té sigurté, e cila mandej
duhet té nénshkruhet nga pranuesi. Pakot urgjente dhe me vileré éshté miré t& dérgohen
népérmjet shérbimeve koriere ndérkombétare, p.sh. TNT ose DHL. Né té dy rastet vlera e
postés duhet té krahasohet me shpenzimet e llojeve té ndryshme té dérgesave, si dhe
sigurine gé c¢do alternativé e ka.

Thirrja telefonike éshté shpeshheré kontakti i paré i klientit me ndérmarrjen. Efikasiteti mé té
cilén éshté trajtuar ajo thirrje, mund té pércaktojé marrédhéniet né mes tyre né té ardhmen.
Telefonisti, pér shumicén e njerézve, éshté imazhi i ndérmarrjes. Shumé ndérmarrje kané
kriteret, sipas té cilave telefoni nuk duhet té bie mé tepér se pesé heré dhe telefonisti, duhet
gjithmoné té pérgjegjet né pajtim me imazhin, qé ndérmarrja déshiron t'a promovojé.
Zakonisht telefonisti pérgjigjet, p.sh. “Intertrejd, Miré méngjes”. Kjo menjéheré identifikon se
personi, gé ka thirré éshté duke biseduar me numrin e sakté.

Kur té identifikohet natyra e punés pér té cilén ka thirrur thirrési, thirrja mund té transferohet
menjéheré tek personi, i cili merret me até [émi. Nése ky numér i lokalit éshté i zéné ose
nuk pérgjegjet, atéheré duhet t'i tregojmé thirrésit dhe t'i jepet opcion té thérras mé voné
ose té |& porosiné gé ndérmarrja t'a thérret mé voné. Eshté me réndési gé telefonisti té jeté
i / e shpejté dhe i sakté né marrjen e porosive dhe t'i pércjellé ato sa mé shpejté gé éshté e
mundur.

Pér kété, telefonisti duhet té jeté i informuar pér pérgjegjésité dhe funksionet e té gjithé
anétaréve té personelit, né ményré gé thirrjet t'i pércjell me efikasitet. Né rast se ekzistojné
menaxheré me emér dhe mbiemér té njéjté, telefonisti duhet té kérkojé nga thirrési jo vetém
té tregojé emrin dhe mbiemrin, por edhe funksionin e personit té& kérkuar, késhtugé thirrja té
pércjellet tek njeriu i duhur.

Telefonisti duhet té jeté i gatshém té merret me klienté, té cilét jané té mérzitshém, té
zeméruar ose nuk kané ide se ¢ka jané duke kérkuar. Né té gjitha rastet durimi dhe zéri i
buté jep rezultate mé té mira.

Njé thirrje telefonike mund té duket e lehté dhe pér thirrjet lokale, kjo edhe éshté e vérteté.
Megjithate, gjaté thirrjeve telefonike ndérkombétare, telefonisti duhet té gjejé numrin e sakté
dhe té formojé prefiksin e sakté ndérkombétar.



Telefonisti duhet té jeté i vetédijshém pér pérgjegjésité mbi shéndetésiné dhe siguriné.
Nése ndodh ndonjé rast emergjent diku né ndertesé, telefonisti éshté ai, i cili duhet té
thérras shérbimet emergjente. Shpejtésia dhe aftésia pér té dhéné njé pérshkrim té qarté
pér vendndodhjen e ndértesés dhe pér natyrén e problemit, do té jeté mé té vérteté
esenciale.



Struktura e ndérmarrjes RM 1

Arsyet pse njerézit udhéheqin bizneset e tyre, jané té ndryshme. Né kuadér té géllimeve
kryesore pér udhé&hegjen e njé biznesi mund té hyjné: profiti, kénagésia né puné, pavarésia
etj, ndérsa pér njé grup géllim mund té jeté edhe prodhimi i produkteve “té gjelbérta”, sepse
jané miq té ambientit, etj.

“Qéllimi” éshté objektivi afatgjaté i biznesit, p.sh. té arrihet aksioni mé i madh i tregut né
sektorin e veprimit.

“Objektivi” éshté njé synim afatshkurté, i cili éshté dizajnuar t'i ndihmojé biznesit pér té
arritur “géllimin”.

Qéllimi i biznesit tregon se cili Eshté géllimi i ndérmarrjes ( e pérshkruar né Memorandumin
e Shogatés dhe Statutit t& ndérmarrjes). Objektivat caktojné cka duhet té béhet pér té
pérmbushur até géllim. Objektivat pérmbushen népérmjet strategjive, té cilat jané kurse té
veprimit. Objektivi strategjik (ose objektivi primar), éshté synimi afatgjaté final i biznesit,
ndérsa objektiva taktike (ose objektiva sekondare) mbulon udhé&hegjen e biznesit nga dita
né dité.

Nuk éshté gjithmoné e lehté té shihet se cilat jané géllimet dhe objektivat e biznesit. Pse
disa ndérmarrje sigurojné qasje gratis né internet? Pse shitoret kané shitie me zbritje
¢mimesh, né periudha té rregullta té vitit?

Madje edhe kur objektivat e biznesit duken té garta, ekzistojné faktoré té tjeré, té cilét nuk
mund té jené edhe aq té garté, por qé jané njélloj té réndésishém. Njé organizaté mund té
keté objektiv shumé té qarté, por té tjerét né té njéjtén Iémi, mund t'i béjné aktivitetet e tyre
mé atraktive. Né kété rast éshté e domosdoshme té fillohet konkurrenca dhe kjo do té thoté
flijimi i kohés dhe resurseve, ndoshta edhe me kusht té arritjes sé ploté té objektivit origjinal.
Gjé e réndésishme éshté kérkesa e ligjit t&¢ BE pér ndérmarrjen, sipas té cilit organizata
duhet té deklarojé se ¢cka do té béhet né biznes.

Shume biznese kané pérpiluar “Qéllimin e misionit”, i cili tregon géllimet e organizatés, té
cilat zakonisht jané té dizajnuara pér té joshur syrin e klientéve dhe pér t'i bindur ata se
géllimet e biznesit jané mé té médha sesa profiti. Qéllimet jané zakonisht shumé
madhéshtore dhe sipas tyre ndérmarrja ka pér géllim té jeté “meé e mira” né shpérndarjen e
“shérbimit té klasit té paré” tek klientét, pérderisa né té njéjtén koh& mbroné ambientin dhe
arriné kénagésiné e té gjithé punétoréve. Eshté e zakonshme gé ndérmarrja té shtyp
“Qéllimin e misionit” né njé raport vjetor dhe nganjéheré edhe né material promocioni.

Qéllimet e Misionit jané zakonisht mé té mirat kur jané té thjeshta, p.sh. Ndérmarrja
Automobilistike e Fordit “........ éshté udhéheqgése né mbaré botén pér prodhimet dhe
shérbimet automobilistike (motorike), e gjithashu edhe né industrité mé té reja pér prodhime
kozmike dhe komunikimi. Misioni éshté & vazhdimisht té pérmirésohemi dhe té
pérmbushim nevojat e klientéve, e cila ha mundéson gé té pérparojmé si biznes dhe té

ofrojmé raport t& aryeshém tek aksionarét toné.”

Viera e Qéllimit té Misionit éshté se mund té krijojé njé kulturé, gé udhéheget nga
menaxhmenti — nése menaxherét shihen si té pavlefshém atéheré kjo gasje mund té
depértojé tek personeli, mirépo nése menaxherét jané menaxhues té€ miré té kohés dhe
punétoré té médhenij, kjo gjithashtu mund té depértojé tek fugia punétore.

Burimet: referencé mund té jeté Urdhéresa administrative 2002/22 pér Regjistrimin
Permanent té Biznesit né Kosové dhe duke gjetur kopjet e formave té regjistrimit t& biznesit.



Struktura e ndérmarrjes RM 2

Shkaku kryesor gé njerézit zhvillojné njé biznes éshté profiti. Shumé biznese nuk realizojné
profit ag té madh sa do té mundeshin apo sa éshté dashur, por té gjithé ata duhet té kené
té ardhura tepricé pér t'i mbuluar shpenzimet afatgjate, nése déshirojné gé té mbesin né
biznes.

Profiti éshté ndryshimi né mes té té ardhurave nga shitja dhe shpenzimeve té pérgjithshme
pér prodhimin e mallrave ose shérbimeve, girasé, rrogave, Iéndéve té para, shérbimeve
profesionale, transportit etj.

Profiti = shitjet e pérgjithshme — shpenzimet e pérgjithshme

Profiti mund té rritet me rritjen e shitjeve té pérgjithshme ose me zvogélimin e shpenzimeve
té pérgjithshme. Qasje e zakonshme éshté pérpjekja pér té rritur shitjet e pérgjithshme dhe
né té njejtén kohé zvogélimi i shpenzimeve. Shitjet mund té rriten nga:

Rritja e shitjes tek klientét e njéjté,

Gjetja e klientéve té rinj,

Reklamimi dhe promocioni,

Konkurrenca me ndérmarrijet tjera té biznesit té njéjté dhe joshja e klientéve té tyre,
Prodhimi i produkteve té reja.

Zakonisht, shpenzimet duhet té& provojmé t'i zvogélojmé me:

e prodhim mé efikas, mé shumé té prodhohet nga sasia e njéjté e materialit hyrés
(inputet),

e blerja mé e liré e materialeve, né bazé té negociatave me furnitorét aktual ose duke
gjetur furnitoré té rinj,

e Dblerja me shumicé me zbritje,

e zvogélimin e shpenzimeve té pagave duke zvogéluar pagat ose duke zvogéluar
numrin e punétoréve,

o ndryshimin e teknikave té shitjes, népérmjet shitjes sé drejtpérdrejt tek klientét pa
pérdorimin e ndérmjetésueséve.

Qéllimet dhe objektivat afatgjata té biznesit (shih RM1), jané synimet rreth rritjes sé pjesés
Sé tregut, e cila né té vérteté nénkupton se objektivat afatshkurta, jané dizajnuar pér té rritur
profitin.

Bizneset ekzistojné duke i pajisur klientét me gjérat gé u nevojiten, me njé ¢cmim té

volitshém. Prandaj, njé biznes duhet té jeté i sigurt pér tregun, gé i drejtohet dhe pér

ményrén sesi ai treg do té reagojé né produktet e tyre:

o Klientét me té ardhura té uléta do té déshirojné malléra té lira dhe do té kené njé tepricé
té vogél té ardhurave pérmbi shpenzimet, pér té bleré artikuj luksoz,

o Njerézit me té ardhura té mira do té jené té gatshém té paguajné ¢cmime mé té larta pér
malléra cilésore,

o Njerézit me té ardhura té larta déshirojné té zgjedhin produktin né shuméllojshmériné e
produktit t& njéjté p.sh verén, automobilét et;.

Né botén e biznesit, ekziston njé konkurrencé pa ndryshim pér klientét. Pérjashtim kané
disa produkte té korporatave publike, té cilat mund té kené monopol, p.sh. energjia
elektrike. Pér ndérmarrjet tjera éshté e domosdoshme té prodhojné malléra té nevojshme
dhe me ¢mime té volitshme, p.sh. pér njé cilési mjaft t& miré né treg ata ofrojné ¢cmime mjaft
té uléta. Né rast se nuk e béjné kété, konkurrentét e tyre do té pérfitojné, pasigé klientét



ndryshojné shprehité e tyre té blerjes dhe ndoshta edhe besnikériné ndaj tyre. Nevojat e
klientéve do té shtjellohen né modulet e Marketingut. Njéra nga synimet e modulit
“Hulumtimi né fushén e tregut” é&shté identifikimi i sakté i nevojave té klientéve pér njé
biznes e, gjithashtu, edhe ményra e punés sé konkurrentéve.

Zgjerimi i ¢do biznesi do té varet nga natyra e biznesit dhe gjendja ekonomike e tij.

Ndérmarrja me profit té larté ka gasje té ndryshme ndaj zgjerimit, né krahasim me

ndérmarrjen tjetér, e cila éshté né pragun e fitimit dhe, e cila shef nevojén gé té zgjerohet,

me géllim gé té mos dobé&sohet mé tepér. Zgjerimi béhet né disa ményra:

o firma mund té shesé mé tepér népérmjet tregut ekzistues,

¢ firma mund té hapé fabrika té reja ose shitore,

o konsiderohet shitja né tregjet tjera, si dhe né shtetet e tjera,

e ndérmarrja mund té marré bizneset tjera ekzistuese dhe t'i udhéheq ato, si pjesé e
veprimtarisé sé saj,

e njé opcion éshté prodhimi i produkteva tjera dhe depértimi né tregjet e reja.

Né té gjitha rastet, nevojojitet té realizohet njé program i ploté i hulumtimit né fushén e
tregut, pér té identifikuar nése propozimi mbi zgjerimin ishte ményra mé efikase pér té
shkuar pérpara.

Edhe ndérmarrjet e médha dhe té suksesshme duhet gjithmoné t'a kené parasysh si do té
funksionojné né té ardhmen. Disa klienté detyrohen t'i kufizojné kérkesat pér disa malléra.
Njé pakicé e njerézve jané né gjendje t'ia lejojné vetes ose kané déshiré té kené mé tepér
se njé automobil, mirépo disa familja e kané té kufizuar edhe sasiné e kripés, té cilén do ta
pérdorin né vit. Kur produkti pranohet nga klientét dhe ata e blejné njé artikull té tillg,
atéheré do té kalojé njé kohé, pérderisa ata do ta blejné té njéjtin artikull prapé. Dhe kjo do
té thoté se tregu éshté ngopur nga ky artikull.

Né té gjitha rastet, éshté me réndési qé biznesi t& mbijetojé né periudha té véshtira e,
gjithashtu edhe né periudha té suksesshme dhe varet nga pronari ose trupi drejtues gé té
marré vendimin e duhur, pér té siguruar se kjo do té ndodhé.



Struktura e ndérmarrjes RM 3

Organizatat jofitimprurése jané té shtjelluara me hollési né modulin e vitit té dyté “Forma e
pronésisé né afarizém”. Kéto jané organizata, té cilat nuk kané pér géllim té krijojné profit
pér aksionarét, por jané subjekte legale. Kéto organizata mé sé shpeshti gienden né formén
e klubeve shogérore ose sportive. Qé&llimi i tyre éshté gé pragu i fitimit (pragu i rentabilitetit)
dhe cfarédo teprice e té ardhurave mbi shpenzimet, t'i kthehen organizatés népérmjet
pérmirésimit té pajisjeve dhe ndértesave. Organizatat bémirése jané themeluar me njé
géllim té vetém pér rritjen e shumés sé parave pér kauza té mira, si¢ éshté Kryqi i Kugq ose
“Greenpeace”.

Qeveria ofron shérbimet e sektorit publik tek komuniteti, té cilat paguhen nga paraté e
mbledhura nga tatimi. Kéto shérbime mbulojné njé mori aktivitetesh, duke filluar nga
shérbimet né spitale, shkolla, shérbimet publike pér furnizim me ujé dhe rrymé elektrike.
Nén kontrollimin e geverisé jané edhe mirémbajtja dhe zhvillimi i sistemit té rrugéve, postés,
radios dhe televizionit shtetéror. Té gjitha kéto shérbime nuk jané gratis (pa pagesé), por
geveria ka pérgjegjési té sigurojé se jané né dispozicion, né ményré té pérhershme.

Né pjesén mé té madhe té botés, ndryshimet e médha ekonomike né kéto vitet e fundit
kané gené njé erozion / shtjerrje e sektorit publik dhe shumé geveri kané filluar politikat e
privatizimit, me té cilat jané shitur industrité e vjetéra kombétare. Kjo ka ndikuar qé sektori
privat té jeté zévendésim ose konkurrent i sektorit publik. Njéra nga rolet e postés, siq
éshté shpérndarja e pakove, si dhe gjérave té tjera urgjente, tani béhet paralelisht né
ményré private nga TNT dhe DHL, té cilat kané eskadér aeroplanésh pér bartjen e
komunikimit mjaft shpejté, prej njé vendi né tjetrin. Gjithashtu, éshté mundésuar zhvillimi i
stacioneve té pavarura té radios dhe televizionit, t& cilét i realizojné té ardhurat e tyre
népérmjet reklamave. Né sektorin e shéndetésisé, sektori privat ka ndértuar dhe pajisur
gendrat e reja té shéndetésis, shumica prej té cilave jané té standardit té larté. Né arsim
jané themeluar shumé shkolla té pavarura ndérkombétare dhe e njéjta gjé vlen edhe pér
edukimin e larté. Shihet garté se ky zhvillim nénkupton, se disa njeréz jané né gjendje té
paguajné pér shérbime dhe kjo kérkesé éshté reflektuar né rritjen e ofertés.



Struktura e ndérmarrjes RM4

Né gjithé botén, njerézit kané filluar t& brengosen pér ndryshimet né klimé dhe pér ményrén
si sjellja e njerézve éshté duke e kegésuar situatén. Vrima né shtresén e ozonit dhe ndotja,
e cila shkaktohet duke pérdorur vajrat karbonike, jané duke e béré planetin toné njé vend té
pakéndshém pér jeté. Ndryshimet e médha né kushtet atmosferike, me vérshime dhe kohé
té ftohté, me veréra té nxehta dhe té thata kané gené |éndé e hulumtimeve shkencore.

Pér punén lidhur me nxehtésiné globale, éshté kérkuar njé zgjidhje globale. Prandaj,né
dhjetor té vitit 1997, 160 kombési e kané nénshkruar Marrévjeshjen e Kajotos, e cila ka
béré planin pér té zvogéluar nxehtésiné globale, né ményré té fugishme ambientore dhe né
ményré té miré ekonomike. Qéllimi ishte té zvogélohej prodhimi i gazrave té serrave
(kopshteve me xhama) né njé shkallé 7% mé té ulté sesa né vitin 1990 aty diku kah viti
2008-12. Marréveshja ka pasur probleme té médha pér implementim, por &shté njé hap i
réndésishém, i cili éshté pranuar né pérgjithési nga shumica e shteteve.

Zvogélimi i rrezatimeve (emitimeve) nga automobilét éshté njéra nga ményrat, me té cilat
mund té realizohen synimet ,gé jané caktuar. Si rezultat i késaj disa nga shtetet anétaré té
BE kané paragitur standardet, me té cilat ndalohet qé automobili t& dalé né rrugé. Kjo ka njé
ndikim té posacém pér pronarét e veturave té vjetéra. Paraqitja e vajrave karbonike pa
plumb &shté njéra nga ményrat pér té zvogéluar ndotjen.

Ndotja nuk éshté vetém e natyrés kimike. Problem tjetér i njerézimit éshté zhurma e
makinave dhe muzika. Muzika, gé dégjohet me volum té larté né ditét e sotme konsiderohet
si ndotje e ambientit dhe éshté paragitur njé legjislacion pér kufizimin e zérit né shtépi dhe
klube. Né shumicén e vendeve 90 decibel éshté kufiri i zhurmés.

Hedhja e mbeturinave kimike, toksike (helmuese) dhe jotoksike éshté rregulluar né kuadér
té BE dhe gjetiu. Hudhja e pandaluar mundéson gé kemikaliet t&€ hyjné né toké dhe té
démtojné natyrén dhe kjo ka hasur né kundérshtim té madh nga geverité.

Me géllim té zvogélimit t& prodhimit té disa produkteve té panevojshme, si dhe, pér té
pérmirésuar gjendjen me hudhjen e mbeturinave, réndési i éshté kushtuar riciklimit té
mbeturinave. Komunat kané krijuar “bankat e riciklimit” ku, pér shembull ekzistojné
konteinerét e vecanté pér shishet prej gelgi (p.sh. ndonjéheré njé konteiner &shté pér
shishet e gjelbérta, njé pér shishet me ngjyré té kafté dhe tjetri pér ngjyra té tejdukshme),
plastikén, gazetat dhe veshmbathje. Té gjithé kéta artikuj mund té riciklohen dhe hudhja e
tyre do té ishte e démshme.

Me géllim gé edhe mé shumé té mbrohet ambienti, ligjet mbi planifikimin jané paré té
réndésishme pér té ndaluar njerézit qé té ndértojné fabrikat né hapésira vendbanimi, ose
pér té ndryshuar géllimin e pérdorimit, pér té cilén ndértesa éshté ndértuar.

Eshté shumé e arsyeshme qé té gjitha ndértesat industriale té jené afér njéra tjetrés, pér
arsye se do té ishte shgetésim mé i vogél pér ata, gé jetojné afér tyre me problemet e
kamionéve, gé béjné shpérndarjen e materialit dhe mbledhin mallérat. Ligjet mbi planifikimin
gjithashtu mund té sigurojné se té gjitha ndértesat e reja jané té standardeve té larta.

Burimet

Pér Marréveshjen e Kajotos (The Kyoto Agreement) informatat mé té mira mund té gjenden
né web (internet). Masat e tjera kundér ndotjes duhet t& merren parasysh né kontekstin e
késaj marréveshje. Rregullorja e UNMIK-t 2003/9 pér mbrojtien e ambientit éshté
legjislacioni kryesor Kosovar pér té ndaluar ndotjen,si dhe Rregullorja e UNMIK-ut 2003/30
éshté e réndésishme pér aspektet e planifikimit né kété modul.



Ligji dhe individi RM 1 dhe RM 2
Kjo listé informimi Eshté hartuar pér té ofruar bazén e kérkesave ligjore pér industri (2004)
Korniza ligjore e Kosovés aktualisht mbéshtetet né kéto themele:

o Regullorja nr 1999/24 “ Mbi ligjet e aplikueshme né Kosové” ishte e nénshkruar me 12
dhjetor 1999 dhe né pajtim me kété ekzistojné dy lloje kryesore té ligjeve.

e Regulloret nga pérfagésuesi special i sekretarit té pérgjithshem PSSP dhe

Ligjet nga periudha pas 22 marsit 1989

Ligjet e ish RSFJ té aprovuara para 22 marsit 1989

Ligjet e RS té Serbisé té aprovuara para 22 marsit 1989 té aplikueshme né Kosové
Ligjet e Kosovés té aprovuara para 22 marsit 1989

Regulloret dhe Ligjet né Kosové tani jané té pércaktuara nga geveria e Kosovés ose nga
ana e Regulloreve té autoritetit t& UNMIK-ut. Administrata ndérkombtare né Kosové éshté
pérpjekur té krijojé njé kornizé ligjore, e cila do té jeté né pajtim me ligjet e Komisionit
Evropian.

Duket haptazi se situata éshté konfuze, por me kalimin e kohés struktura e ligjvénésve
éshté béré mé e pércaktuar. Shumica e ligjeve para vitit 1999 jané ende duke u pérdorur,
por nuk ka dyshim se ato do té shkojné né ndryshime substanciale ose do té zévendésohen
né té ardhmen e afért.

Burimi mé i miré dhe mé i lehté gé té identifikohen kéto ndryshime éshté webfagja e
UNMIK-ut, né té cilén shpallen té gjitha ligjet e reja. Ekziston Ligji mbi planifikimin hapsinor,
si rregullore e UNMIK-ut nr. 2003/50, rregullorja 2003/9 mbi mbrojtien e ambijentit dhe ato
do té jené té mjaftueshme té punohet mbi RM3.1 dhe 3.2. Lista e legjislacionit t&¢ UNMIK-ut
dhe e parlamentit do té kérkoj rifreskimin e tyre rregullisht.

RREGULLORET E UNMIK-UT

1999/3 Pér themelimi e doganave dhe té shérbimeve pérkatése né Kosové
1999/11 Pér ushtrimin e kontrollit mbi pajisjet, objektet dhe shérbimet e pagesave
1999/16 Pér themelimin e autoritetit gendror fiskal t&é Kosovés dhe géshtje té lidhura me té
1999/22 Pér regjistrimin dhe funksionimin e organizatave jogeveritare né Kosové
2000/3  Mbi tatimin pér shitje
2000/8  Mbi dispozitén e regjistrimit t& pérkohshém té biznesit né Kosové
2000/20 Mbi administratén dhe procedurat tatimore
2000/29 Mbi tatimin e paragjykuar (paushall)
2001/3  Mbi investimet e huaja né Kosové
2001/5 Mbi pengun
2001/6  Mbi shogérité tregtare
2001/11 Pér tatimin mbi vlerén e shtuar
2001/27 Mbi ligjin themelor té punés
2002/3  Mbi tatimin né fitim né Kosové
2002/4  Mbi té ardhurat personale né Kosové
2002/12 Mbi themelimin e Agjencisé sé Mirébesimit t&é Kosovés
2002/13 Mbi themelimin e dhomés sé vecanté té Gjykatés Supreme té
Kosovés pér ¢éshtjet gé lidhen me agjenciné e mirébesimit té
Kosovés
2002/17 Ndryshimi i Rregullores sé UNMIK-ut nr.2001/11 Pér tatimin mbi
vlerén e shtuar
2002/18 Pér themelimin e zyrés sé revizorit té pérgjithshém dhe zyrés sé



revizionit té Kosovés

2003/9  Pér shpalljen e ligjit t&¢ miratuar nga Kuvendi i Kosovés mbi
mbrojtjen e mjedisit

2003/15 Pér shpalljen e ligjit t&¢ miratuar nga Kuvendi i Kosovés mbi
aktivitetet e jashtme tregétare

2003/30 Pér shpalljen e ligjit t&¢ miratuar nga kuvendi | Kosovés mbi
mbi planifikimin hapsinor

LIGJET E PARLAMENTIT TE KOSOVES

Ligji mbi aktivitetet e jashtme tregtare
Ligji mbi inspektoratin e punés

Ligji mbi pyjet né Kosové

Ligji mbi rrugét

Ligji mbi kooperativat bujgésore



Gjuha angleze pér puné né zyre

Té mésuarit e gjuhés sé huaj éshté njé motivim i madh pér nxénésit, nése ata jané né
gjendje té shohin lidhshmériné e saj me jetén e pérditshme. Edhepse pranohet se nxénésit
mund té mos kené pérvojé té drejtépérdrejt me pérmbajtjen, ata duhet té dijné si t'a
pérdorin gjaté udhétimeve dhe pérdorimit t& gjuhés. Nxénésit duhet té jené né gjendje té
identifikojné fjalorin dhe regjistrin, gé do té pérdoret né raste t& ndryshme.

Pér té tejkaluar zbraztésirat e mundshme né pérvojén e nxénésit, kursi duhet té realizohet
duke pérdorur simulimin (situaté e krijuar artificialisht) dhe duke i pé&rmendur pérvojat e
vecanta, gé i kané pérjetuar shumica e nxénésve. Pér shembull, edhepse pérvoja e tyre
mund té jeté e kufizuar, zakonisht me njé kéndvéshtrim té pérbashkét, programet televizive
mund t'u japin atyre ide, se si duket jeta né gytetet dhe shtetet tjera. Né ményré té
ngjashme, njé analizé e kujdesshme e gazetave mund tu sigurojé déshmi t& ményrés sé
jetés, stilit dhe transportit, edhepse duhet t&¢ mbahet né mend se kéto burime gjithémoné
tregojné até pjesén mé té miré!

Zbérthimi i kursit i bashkangjitur né vazhdim, éshté pérpiluar gé té ndihmojé né ofrimin e
idesé sé garté té géllimeve té cdo pjese té kursit, duke shqyrtuar pérdorimin e gjuhés né njé
numér té konteksteve té ndryshme. Aty ku disa nga kéto nuk jané té njohura mundésia
tjetér éshté gé té pérdoret alternativa p.sh. "Né Stacion” mund té pérdoret pér hekurudhé
ose pér stacion té autobuséve, pasi gé do té kérkohet informata e njgjté

KURSI | ANGLISHTES ME SHPREHJE EKONOMIKE PER TE HUAJTE PER 40 ORE

TEMA FUNKSIONI STRUKTURA TE TJERA
Udhétimi dhe
pregatitja
Restorantet sqgarimi i ménysé e Urdhéruese e ményrat e
e Z&ri pasiv pregatitjes
e njehésimi & e ankesat
emrat né o fjalori  pér
shumés ushgim
Né stacion Blerja e biletave e ményrat o té& pyeturit
Kérkesat dhe mund/kisha pér
ofertat mundur informata
e orari/té
treguarit e
orarit
o fjalori  pér
stacion
Lajmérimi né hotel  Marrja e e pyetjet e fjalor  pér
informatave hotel/e
Lajmérimi né kérkesat dhe o fjalor  pér
aeroport ofertat aeroport
Pérshkruarja e e té jesh sikur e mbiemrat
njerézve e té& dukesh
sikur

e modifikuesit



Shetitja népér qytet

Monumentet
historike &
monumentet

Telefonata

krijimi i kontakteve

Caktimi i takimit

Rezervimi i hotelit

Vendosja e rendit

Ju dhe puna juaj
Rolet dhe
pérgjegjésité

Prezantimet

Shkathtésité pér

mbledhje
Udhéhegja e
mbledhjes
Faktet dhe

figuraté

Pérshkrimi i gytetit

Arritja tek personi i
duhur

Diskutimi i rolit tuaj
né kompani

Prezantimi i
dhe i té tjeréve

juaj

Opinionet
Pajtimi/mospajtimi

kohét e kaluara

E tashme e
thjeshté

E ardhme

E tashme e
vazhdueshme
Do té

E tashme e
thjeshté

E tashme e
vazhdueshme

Kushtore
(gram)

Format e
kohés sé
ardhme

e skemat e
shkruara
broshurat gé
pérmbajné
informata lidhur
me qytetet

e Tregimi [
ngjarjeve te
kaluara

e Lénia dhe
pranimi [
porosive

Kémbimi i
informatave

e Koha
menaxhim
Marédhéniet
mbrenda
departamentit

pér

¢ Reagimet
sociale



Pérshkrimi i Diskutimi mbi ¢ E tashme e

ndryshimit tendencat kryer
e E kaluar e
thjeshté
[ ]
Shkathtésit e Si té strukturohet
prezentimit njé prezantim i
shkurtér
Korrespondenca
o Dokumenti qé
konfirmon
furnizimin - me
malléra
e Dokumenti qé
konfirmon
aranzhimet e
udhétimit
o [Fakset
Posta
elektronike

Projekti i biznesit i béré nga grupi

Nxénésit do té jené né gjendije té béjné njé prezantim té shkurtér né fund té kursit mbi temat
né vazhdim. Gjaté kohés né kurs, ata duhet té vendosin né portfolio temén e tyre né
anglisht. Kjo dosje do té pérmbajé dokumentin-model ose postén elektronike dhe
informatat e pérgatitura nga veté ata, gjaté kursit.

Temat né vazhdim nuk jané té obligueshme, por vetém jané disa ide gé nxénésit
ndoshta kishin déshiruar ti hulumtojné

e Ju duhet té béni njé hulumtim né qytet. Té merrni statistikaté nga tabelat e agjencioneve
turistike vendore mbi numrin e vizitoréve té ndonjé qyteti, gé e keni zgjedhur. Paragitni
njé panoramé, mjetet e transportit publik, lidhjet, historing, hollésité mbi tregtiné dhe
llojet e biznesit né kété hapsiré; béni ndonjé sugjerim pér ardhmériné e BE, mé géllim
gé té pérgatitni njé prezantim.

o Mbledhni udhézimet pér té huajt, duke pérfshiré informatat mbi shkollat, transportin
lokal, mjekét, stomatologét, restorantet, leja pér géndrimi té pérkohshém (permessi di
soggiorno), sig jané procedurat burokratike né Itali.

¢ Modén/stilin kosovar — mallrat nga jashté dhe té tregut té brendshém,
e Telekomunikimet né té ardhmen (interneti, videofonét, posta elektronike)
e Teknologjia — déshtimet dhe sukseset

e Transporti né té ardhmen



Komunikim biznesi 2 RM 1

Ky modul, éshté vazhdim i modulit Komunikim Biznesi 1 dhe i ofron nxénésit hollési té
métutjeshme pér Iéndén.

Njéra nga gjérat mé té réndésishme éshté komunikimi i gqarté dhe e dhéna kush po e
dérgon informatén dhe géllimin e saj. Zanafilla e letrés formale tradicionale té biznesit, ka
pérfshiré té dhénat e t& adresuarit (marrésit) dhe zarfin i duhur. Né letér éshté dhéné
pérshkrimi me dy ose tre fjalé té shkurta lidhur me pérmbajtien (e réndésishme nése
ndérmarrjet kané njé numér té aktiviteteve qé zhvillojné né mes tyre), shifra referencé, data
dhe nénshkrimi formal. Kjo ishte dhe é&shté konventé tradicionale., Mirépo, biznesi modern
ka filluar té shoh dobésiné e pathyeshme té késaj forme t& komunikimit, qé ekziston deri né
ditét e sotme dhe duke u bazuar né marréveshjen nga té dy palét, gjithnjé e mé shumé po
pranohet njé gasje mé pak formale. Megijithaté, pérdorimi i njé gjuhe té pastér dhe té
pérpikté éshté me réndési, sepse do té pérfshinen céshtje kontraktimi ose ekonomike.

Nga kjo mund té shihet se ekziston vetém njé dallim i vogél né mes té letrés joformale té
biznesit dhe njé letre migésore drejtuar njé shoku. | vetmi dallim éshté gjuha e pérdorur. Né
letrén e biznesit do té pérdorim njé gjuhé mé té sakté dhe té pérpikté sesa né letrén
migésore. Mirépo edhe né letrén migésore éshté e domosdoshme t'i kushtojmé réndési
pérpikmérisé sé gjuhés sé pérdorur, né vecanti kur t& béhet ndonjé aranzhim, né ményré qé
mos té keté mosmarréveshje pér ditén, kohén ose vendin e takimit.

Né komunikimin e folur (me gojé) do té keté njé shkallé formaliteti gjaté paraqitjeve,
mbledhjeve dhe diskutimeve. Njé prezantim formal, gjithashtu do té jeté formal né gjuhén e
vet. Takimi né mes té paléve té barabarta mund té jeté mé pak formal, megjithése ekziston
nevoja pér pérdorimin e gjuhés sé sakté, né ményré gqé mos té krijohet hapésiré pér
kegkuptim. Né disa raste, paragitet nevoja t& mbajmé njé fjalim ose té themi njé géndrim pa
pasur kohé té pérgatitemi dhe atéheré, éshté shumé me réndési té kemi kujdes se cilat fjalé
do ti pérdorim, ashtugé cfarédo qgé thuhet nuk mund té pérdoret kundér nesh né té
ardhmen.



Komunikim biznesi 2 RM 2

Né ditét e sotme, komunikimi me gojé éshté metoda mé e zakonshme pér pranimin dhe
dhénien e informatés né biznes. Kjo metodé ka pérparésité dhe té metat e veta. Né
pérgjithési, kjio ményré e komunikimit Eshté e shpejté, pasiqé té dy palét jané né kontakt té
drejtpérdrejté me njéri tjetrin dhe kur dicka nuk kuptohet térésisht, ekziston mundésia pér
sgarim. E meté mé e madhe éshté se nuk ka regjistrim apo shénim me shkrim, né ményré
gé t'a pérdorim ose té drejtohemi tek ajo né té ardhmen — pér mé tepér individét kané aftési
té ndryshme pér té gené té kuptueshém dhe njé komunikues i dobét mundet né fakt t'a
ngadalsojé procesin né vend e jo t'a pérshpejtojé até.

Nxénésit duhet t'i kushtojné vémendje problemeve té klientéve ose té tjeréve, té cilét
shkruajné ankesa. Shpesh kjo nénkupton se ankuesi mund té jeté i vrazhdé, agresiv ose i
pasjellshém. Kur dikush ju bértet nuk ka kuptim nése i'a ktheni né té njéjtén ményré dhe
gjéja e paré gé duhet té béni éshté té hapni njé dialog, ku mund t'i bashkoni té gjitha
hollésité e ankesés dhe mund té filloni t& pérgjigjeni me logjiké dhe geté. Eshté shumé mé
miré ta getésoni situatén sesa t'a eskaloni até. Nése mund ta menaxhoni kété, atéheré ju i
keni shpétuar njé klient firmés; nése gjérat dalin jashté kontrollit ju me siguri se do t'a
humbisni njé klient dhe gjéja mé e keqe éshté se klientét e kénaqur i tregojné vetém 6
njerézve pér pérvojén e miré, pérderisa ¢do klient i pakénaqur ju tregon 14 njerézve. Me té
vérteté i'a vlen té zhvilloni shkathtésité pér t'u marré me situata té tilla.

Pranimi i thirrjes telefonike tejogeanike githashtu kérkon shkathtési speciale. Pak njeréz
njohin ag gjuhé, sa mos té kené problem me thirrjet telefonike, jashté vendit. Véshtirésia
éshté se pasigé nuk mund té shihni gjuhén e trupit, nuk e keni ndihmén e zakonshme pér
t'iu ndihmuar té kuptoni. Durimi éshté virtyt! Mbani né mend, edhe personi qé éshté duke
thirrur ka té njéjtén véshtirési — mundohuni té gjeni njé gjuhé té pérbashkét dhe mos u
frigoni té gesheni. Kjo mund ta zbut tensionin dhe ndonjéheré éshté celés i situatés. Flisni
ngadalé dhe pérdorni njé fjalor té thjeshté.

Kur ta merrni njé letér me ankesé, merruni me té shumé seriozisht. Lexoni me kujdes,
pérvetésoni fakte ashtu si¢ jané paraqitur dhe mandej shihni me kolegun nése jané té
sakta. Nése gabimi éshté qartazi i ndérmarrjes, atéheré pranoni faktin, por gjaté késaj
mundohuni gé mos t'a véni ndérmarrjen né njé pozité t& palakmueshme ligjore dhe nése
éshté e nevojshme pyetni njé kolegé té larté té kontrollojé se cka keni shkruar.



Komunikim biznesi 2 RM 3

Eshté e réndésishme se pérveg aftésisé té béjé thirrje telefonike (Komunikim Biznesi 1 RM
3), nxénési gjithashtu né ményré efikase duhet té ndérmarré hulumtime pér té gjetur numrat
telefonik té klientéve dhe furnitoréve, brenda Kosovés dhe jashté saj. Shumé prej tyre do té
keni njohuri pér librat telefonik&, pér numrat publiké telefoniké dhe, gjithashtu, edhe pér
metodat parapaguese pér pérdorimin e telefonit celularé.

Népérmejt té radio pejgjeréve éshté e mundur t& mbahet kontaki me personelin, pér té cilét
éshté e nevojshme té dihet se ku gjenden (lokalizimi i tyre). Disa pejgjer kané mundésiné e
porosive, e cila éshté sikurse porosia me tekst pérmes telefonit celularé. Sistemi i
pejgjeréve né kuadér té organizatés, éshté i zakonshém pér organizatat e médha, ku
sistemi PA (njoftimi publik) mund té pérdoret pér té thirrur njerézit.

Makinat autopérgjegjése jané té zakonshme pér telefonat e linjés tokésore, késhtugé nése
zyrja éshté e zbrazét, ai gé thérret mund té 1é porosing, e cila mandej mund té hapet nga
personeli né momentin e paré t&€ mundshém. Makina autopérgjegjése éshté gjithashtu pjesé
e rrjetit té telefonave celular dhe zakonisht porosité ruhen pér njé kohé té caktuar p.sh 7
dité.

Audio-konferenca éshté shérbim, gé lidhé njerézit né vendet e ndryshme té botés. Shtrirja e
dialogut me mé tepér sé dy folés kryesor dhe mundésia gé edhe piképamijet e té tjeréve té
merren parasysh, éshté pérparésia e kétij sistemi. Pérvec¢ késaj kjo &shté njé ményré pér
t'iu shmangur udhétimeve né distancé té gjaté (té shtrenjta né kohé dhe para) pér té marré
pjesé né mbledhje sepse shumé nga baza e punés, mund té ralizohet pérmes audio-
konferencés.

Ekzistojné njé numér i gasjeve té ndryshme pér shpérndarjen e informatés pér situatat
prezente. Informata pér bllokimin e rrugéve, pér kohén, udhétimin, informata pér rezervat
(stoget), cmimet e tregut etj. mund té realizohen pérmes teknologjisé televizive né shumé
shtete. Zakonisht ajo gé& quhet teletekst éshté njé mjet gratis, qé ofrohet si pjesé e
shérbimit.



Komunikim Biznesi 2 RM 4

Lémisé sé elektronikés do t'i jepet njé réndési shumé e madhe né pjesén e teknologjisé
informative, gé éshté dedikuar pér kété zhvillim. Qéllimi i kétij rezultati t&¢ mésimit éshté té
sigurojé se nxénésit jo vetém gé mund té dérgojné dhe pranojné porosi, por ata gjithashtu
pérdorin regjistrin korrekt té gjuhés, gjaté punés sé tyre me céshtjet e biznesit. Ata,
gjithashtu, duhet té jené né gjendje té pércjellin postén elektronike hyrése tek personi tjetér
dhe té korrigjojné postén elektronike.

Njéra nga té metat e pérdorimit té postés elektronike éshté se nuk do té keté gjithmoné letér
kopje, e cila duhet té sirtarizohet. Mé&nyra e sirtarizimit, té cilin e kané pérdor ndérmarrjet ka
gené shumé e dobét. Né pesémbédhjeté vitet e fundit njé gjeneraté e téré kompjuterésh
éshté zévendésuar dhe hapésira ruajtése e flopi diskut ka ndryshuar, gjithashtu. Kjo do té
thoté se materiali i ruajtur né njé flopi disk té vjetér tashmé nuk ka gasje. Kjo mund té jeté
ose té mos jeté e réndésishme pér situatén e menjéhershme né té cilén gjendeni, por pér
disa ndérmarrje, pér té ditur se ¢cka ka ndodhur para disa viteve, mund té kushtojé para. Pér
kété arsye éshté e domosdoshme té shqyrtohet ngushté sistemi i sirtarizimit dhe arkivimit,
gé éshté pérdorur dhe pér té béré rekomandime gé njé kopje e dokumentacionit mund té
ruhet pér Iémité e caktuara. Bisedoni kété me trupin tuaj udhéheqés dhe merrni reagimin e
tyre.



Zhvillimi i ndérmarrjes RM1

| téré zhvillimi i suksesshém i bizneseve varet nga aftésia e menaxhmentit pér té
shfrytézuar ndonjé mundési. Kjo vlen pér ndérmarrjet ekzistuese dhe ato té reja.
Marrédhéniet mes ndérmarrjes dhe klientéve té saj, gjithmoné ndryshojné dhe bizneset
duhet té identifikojné dhe té plotésojné kérkesat ekzistuese té klientéve potencial. Prandaj,
éshté e domosdoshme mbikgyrja e vazhdueshme e gjérave gé ndodhin edhe jashté mureve
té tyre. Cilat jané nevojat e klientéve dhe cka jané duke béré konkurruesit?

Duhet té identifikohen zbrazétirat né treg dhe té ndérmirren studime, qé té dihet se a do té
jeté e levérdishme pér firmén, qé té hyjé né até pjesé té tregut. Pér té pérmbushur kéto
sfida éshté e domosdoshme té zhvillohen strateg;jité, gé té pérforcohet ardhméria e biznesit:

- hulumtimet né fushén e tregut,

- analiza e shérbimeve dhe prodhimeve té konkurruesve,
- SWOT analizat,

- kontrollimi i shkathtésive,

- studimet e fizibilitetit (studimet mbi realizueshmériné),

- vlerésimi i projektit

Marketingu, né té gjitha format e tij Eshté njé temé& e moduleve tjera té kétij kursi, por kétu
éshté mé réndési té pérmendim se hulumtimi né fushén e tregut é&shté burimi primar i
informatave, gé i mundéson firmés té jeté né kontakt me botén reale — botén e klientit.

Analizat konkurruese udhéheqen pér té zbuluar ¢mimet aktuale té organizatave
konkurruese, nivelin e shérbimit pér klienté, nivelin e njohurisé mbi prodhimin, imazhin,
ofertat speciale etj. Njé analizé e tillé mund té béhet pérmes telefonit apo gjaté vizités
individuale né ndérmarrjet e tjera. Analiza e kétij lloji ofron informata si konkurruesit
ballafagohen me te ardhmen e tyre .

SWOT - analiza (analiza pér Pérparsité, Dobésité, Mundésité dhe Rreziget), mund té
ndérlidhet me njé individ apo firmé. Eshté e réndésishme té mbahet né mend gé Pérparésia
mundet gjithashtu té jeté edhe Dobési, Rrezik apo Mundési dhe secila nga kéto tema duhet
té shgyrtohen nga ana pozitive dhe negative.

Fugia punétore me kualifikim té larté, mund té jeté pérparési pér njé ndérmarrje, mirépo né
té njéjtén kohé nése ndérmarrja duhet té béjé njé ndryshim té réndésishém né metodat e
drejtimit t& saj dhe né pérgatitien e njé force punuese pér kété ndryshim, mund té jeté
jofleksibile apo e shtrenjét. Poashtu, shpesh kemi raste kur njerézit kané aso shkathtési gé
nuk jané té nevojshém pér ndérmarrjet dhe mund té jeté shumé e dobishme gé ndérmarrjet
aktualisht té identifikojné se c¢ka njerézit mund té punojné, dhe poashtu se ¢ka do té donin
te mésonin. Kjo éshté ajo gqé ne e quajmé kontrollimi i shkathtésive dhe né fazat mé té
vonéshme té kétij kursi, do té kemi mundési t& gjurmojmé problemet e Menaxhmentit té
Burimeve Njerézore né ményré meé té ploté

Studimi i fizilibilitetit (studimi mbi realizueshmériné ekonomike), éshté ményré metodike,
gé ndihmon vlerésimin e realizimit praktiké té mundésive té biznesit. Informatat, gé do té
pérfshihen né njé studim té tillé do té jené njé shqyrtim mé i freskét i tregut dhe klientéve;
vlerésimi i projektit pér té& hyrat financiare dhe shpenzimet; burimet, shkathtésité fizike dhe
njerézore, kostoja, koha né dispozicion et;.

Vlerésimi i projektit &shté shkathtési e domosdoshme, gé kérkohet né njé ndérmarrje nése
duhet té mirren vendime té drejta kur njé biznes ballafagohet me njé numér té ndryshém té
mundésive. Eshté esenciale gé ndérmarrja té zgjedh se cilat alernativa kané potencial mé
té larté dhe cilat ofrojné pérfitime mé té médha.

Menaxherét do té pérdorin njé numér teknikash qé t& marrin vendime té tilla, té cilat mund
té gjenden né drejtimin financiar té vitit e treté.



Zhvillimi i ndérmarrjes RM2

Lokacioni éshté i réndésishém jo vetém pér t& vendosur ku té ndértohet biznesi, por edhe
pér jetén toné té pérditshme. Llojet e ndryshme té ndérmarrjeve, kérkojné kritere té
ndryshme té lokacionit. Pér shembull, industria primare duhet té jeté e vendosur aty ku
gjendet |énda e paré, ndérsa industria sekondare varet deri né njéfaré shkalle nga produktet
gé prodhohen. Industria terciare tenton té jeté e vendosur afér klientit. Pér ¢cdo sektor,
industria zakonisht do t& vendoset, aty ku mund té€ mbajné sa mé té ulét cmimin pér njési
dhe pérfitimin e tyre mé té larté.

Faktorét kryesor té lokacionit:
Léndét e para zakonisht kushtojné shtrenjté té transportohen dhe pér kété arsye bizneset
kané tendencé té vendosen sa mé afér burimit té |éndéve té para.

e prodhimi primar duhet té vendoset afér Iendés sé paré, p.sh théngjilli
disa ndérmarrje kané komponente té larta té |Endés sé paré né procesin e tyre dhe kané
tendencé té vendosen afér Iéndéve té para, p.sh hekur dhe cgelik,

o disa nga Iéndét e para prishen gjaté transportimit, p.sh frutet. Faktorét e konservimit (si
shishet pér pije, etj.), jané shpesh té vendosura afér burimit té léndés sé paré.

e prodhimi i centralizuar mund té jeté mé i liré kur té punojmé me njé shkallé mé té larté té
prodhimit, me shpezime relative té& shpérndarjes té kompenzuara nga kursimet

Produkti i fundit i ¢cdo biznesi éshté shitja tek klienti. Kjo do té thoté se ekziston njé nxitje e
madhe pér t'u vendosur aty, ku ekzistojné klientét. Pér tregjet me pakicé dhe shérbimet
profesionale kjo nuk éshté e véshtiré, por pér disa ndérmarrje tjera ekzistojné edhe gjéra
tiera, gé duhet pasur parasysh. Njéra nga mé té médhat kétu éshté kosto pér transport,
pasigé disa malléra té pérfunduara éshté mé véshtiré té lévizin sesa Iéndét e para prej té
cilave jané ndértuar, p.sh. orendité. Mbani né mend se disa lloje té prodhimit kufizohen né
vende té ndotura dhe me zhurmé.

Njé piké tjetér e réndésishme, gjaté shqyrtimit té lokacionit té biznesit, éshté furnizimi me
fugi té pérshtatshme punétore. Kjo pérfshiné rradhén e punétoréve té afté, qé té punojné
me teknologjiné e nivelit té larté té firmés deri tek personeli pér pastrim. Ndérmarrjet
evropiane dhe té SHBA jané duke i rivendosur fabrikat e tyre, aty ku shpenzimet pér fuqi
punétore jané mé té vogla dhe ku ekziston numér i mjaftueshém i personelit té kualifikuar.

Zgjedhja e pronés sé duhur éshté gjithmoné vendimtare, pasigé duhet t& pérmbushé njé
numér té kritereve dhe do té jeté rezultat i analizés sé& nevojave té biznesit. Disa
ndérmarrje, jané té uritura pér toké dhe kérkojné hapésira té médha, né té cilat do té
veprojné, ndérsa disa ndérmarrje kérkojné mé pak toké, por kérkojné vende, té cilat jané té
lehta pér t'iu gasur klientét.

Prandaj, ndértesat duhet t& jené né vend té duhur dhe té kené madhésiné dhe llojin e
duhur. Mungesa e hapésirés mund t'a béjé biznesin shumé joekonomik dhe ndértesat mé té
vjetra, mund té kushtojné mé shumé pér mirémbajtje dhe riparim, sesa ato mé moderne.
Imazhi i ndérmarrjes pretendon té pasqyrojé llojin e ndértesés, qé pérdoret. Njé tregtar i
gjérave antike do té keté tendencé té vendoset né ndértesa té vjetra dhe jo né ndértesa té
reja moderne. Pavarésisht se cfaré akomodimi do té zgjedhet, kostoja e girasé do té jeté
njé faktor domethénés né vendim.

Kur ndérmarrja e zgjedh vendgéndrimin, ata do té krijojné njé listé té ploté, e cila do té
trajtojé gjérat si né vijim:

o Cilat jané kérkesat aktuale dhe té ardhshme pér vendgéndrim?

o Cilat jané kérkesat esenciale, gé njé proné duhet t'i keté?

o Cilat jané vecorité e déshirueshme, té cilat njé proné mund ti keté?



Me kéto kritere vendosmérisht né mendje, ndérmarrja do té pérpjeket té gjejé ato ndértesa,
té cilat jané né treg dhe duket se i pérmbushin kriteret. Hollésité mund té€ merren nga
agjentét e pasurisé sé palujtéshme, gazetat lokale, shenjat né prona dhe nga agjencione té
tjera specialiste. Hapi i ardhshém pér menaxherin do té ishte té béjé listén e ngushté té njé
numeéri té pronave ose vendgéndrimeve, si rezultat i vlerésimit té tyre pérballé kritereve té
déshirueshme. Menaxherét do té kérkojné té shohin ndértesat dhe pronat, té cilat jané né
listén e ngushté. Pika e ardhshme do té jeté koha e vendimit dhe negociatat. Rrallé
ndérmarrja i pérmbush nevojat e saj pér akomodim té duhur dhe mund té kérkohet
kompromis — dhe té futet né shpenzime!



Zhvillimi i ndérmarrjes RM 3

Pothuajse ¢do ndérmarrje ka nevojé pér transportimin e personelit té saj dhe t& mallérave
ose materialeve prej njé vendi né vendin tjetér. Opcionet e hapura pér ndérmarrjet jané:

o té blejé dhe operojé me mjetin ose mjetet e veta transportuese,
té béjé kontrata pér huazimin e mjeteve té transportit dhe personeli i saj té punojé
me to,

o t& pérdorin mjetet transportuese tregtare, pér t€ marrur dhe shpérndaré materialin
kur éshté e nevojshme,

e pérdorimi i nénkontraktoréve pér distribuimin e mallérave tek njéra nga firmat
specialiste, e cila ofron shérbime né kété lémi.

Secili biznes do té keté nevojat e tyre té vecanta dhe kjo mund té ndikojé né llojin e
transportit, i cili Eshté i nevojshém. Pér shembull disa ndérmarrjeve ju nevojitet transporti, i
cili do té shpérndajé malléra té ngrira, ndérsa ndérmarrja tjetér ka nevojé pér rimorkio té
gjaté dhe té rrafshté pér té transportuar thupra té celikta ose transformator. Né ményré gé
té merret vendim logjiké dhe ekonomik, do té jeté e domosdoshme gé trupi udhé&hegés t'i
dijé pérparésité dhe mangésité e ¢do opcioni.

Njé ndérmarrje, e cila ka nevojé té bart malléra me peshé té& madhe rregullisht, me siguri se
do té zgjedhé té blejé¢ mjetet e veta transportuese, né ményré gé té keté qasje té
besueshme dhe té lehté né transport. Pérvec késaj, nése ndérmarrja e ka té shkruar emrin
ose logon né njé pjesé té mijetit transportues, atéheré ndérmarrjes i mundésohet publiciteti
gratis.

Huazimi me kontraté i mjeteve transportuese, éshté ményré pér t'iu shmangur pagesés
kryesore fillestare té blerjes sé mjetit té transportit. Né vend té késaj, ndérmarrja huazon njé
mjet transporti pér njé periudhé té caktuar, duke béré pagesé té rregullt. Né fund té
periudhés sé caktuar, do té jeté e mundshme té blejné mjetin transportues relativisht liré.
Ndérmarrja kontraktuese, zakonisht, béné mirémbajtjen si pjesé e marréveshjes. Mangésia
e késaj éshté se ndérmarrja aktualisht nuk posedon mjet té vet transportues, mirépo
pérparésia éshté se nuk duhet té keni shumé té madhe té parave té gatshme pér blerje,
pastaj ndérmarrja kontraktuese i kryen té gjitha shérbimet, mundési pér ndérrimin e mjetit
transportues, i cili nuk punon dhe mundésia pér ta zévendésuar até me njé mjet té ri
transportimi dhe né fund té marréveshjes té gjitha do té diskutohen nga drejtorét.

Disa ndérmarrje béjné marréveshje me mjete transportuese tregtare té specializuara, pér té
siguruar krahun transportues té njé biznesi. Pérparésia éshté se ato ndérmarrje paguajné
vetém pér udhétimet, gé i kontraktojné dhe mjeti nuk rri i parkuar dhe ti humbet vlera e
pagesés. Mangésia éshté se gjaté periudhave kur ka shumé puné ndérmarrja nuk e ka
fuginé e marrjes sé vendimit pérfundimtar lidhur me até se cilat udhétime kané pérparési.
Disa ndérmarrje i pérdorin punétorét e veté si agjent shités dhe pér mbledhjen e pagesave
dhe kétu nuk éshté i mundshém pérdorimi i mjetit transportues.

E njéjta mangési ekziston né nén-kontraktimin me organizatén tjetér. Vozitésit nuk jané
pjesé e ndérmarrjes dhe mund té keté probleme lidhur me prioritet e udhétimit. Megjithaté
nén-kontrata mund té jeté shumé e ngushté dhe pérparésia e késaj nuk do té varet vetém
nga marréveshja por gjithashtu edhe nga koha gé ndérmarrjes i nevojitet mjeti transportues.



Zhvillimi i ndérmarrjes RM 4

Cdo biznes do té keté shpenzime fillestare, por ato do té ndryshojné varésisht nga lloji i
biznesit. Shpenzimet fillestare jané ato shpenzime, gé duhet té€ pérmbushen para se biznesi
té fillojé tregtiné. Kéto shpenzime pérfshijné:

e shpenzimet pér ndértesén ose objektin. Eshté e qgarté se kéto do té ndryshojné
varésisht nga lloji i biznesit. Pér disa biznese do té jeté e nevojshme fabrika ose
reparti punues, ndérsa pér té tjerét njé shitore ose zyré,

e shpenzimet pér hulumtim né fushén e tregut, pér té zbuluar se ekziston nevoja pér
produktin ose shérbimin. Pér tregtarin individual kjo nénkupton vetém kohén e tij
duke shikuar né mundésité e tregut,

e shpenzimet pér makineriné nése ndérmarrja éshté njési prodhimi,
shpenzimet pér blerjen dhe instalimin e kompjuteréve, pajisjeve tjera té zyrés dhe
orendive,

o disa ndérmarrje do té kené shpenzime tjera fillestare gé jané té domosdoshme si
p.sh. transporti.

Kur biznesi éshté operacional atéheré do té pérfshinen shpenzimet e funksionimit. Kéto
shpenzime pérfshijné:

pagesat e punétoréve

e (iraja e objektit, ndértesés. Nése ndértesa éshté e bleré atéheré kjo duhet té jeté né
formén e ripagesés sé hipotekés ose ripagesés sé girasé.

e shpenzimet pér rrymé elektrike, ujé etj.
Shpenzimet pér publicitet

e pagesa e furnitoréve té léndés sé paré ose té mallérave té blera pér ri-shitje (p.sh
shitorja)

e tatimi i paguar ndaj geverisé ose komunés

Mund té shifet se investimet fillestare dhe shpenzimet e menjéhershme operacionale |&€né
té kuptojné se véshtiré se ndérmarrja do mund té keté fitim gé prej dités kur ajo hapet.
Eshté normale qé rriedhja jashté e parasé té jeté mé e madhe sesa té ardhurat pér
periudhat e para té tregtisé. Ajo ¢cka éshté e réndésishme éshté se plani fillestar i biznesit
ka pasur parasysh kété dhe ka ofrua kapital té mjaftueshém punues pér té€ mbuluar
periudhén e paré té operacionit.



Tregu RM1 dhe RM2

Njéra nga joshjet né rritje né njé numér té ndérmarrjeve té vogéla, éshté tendenca intensive
pér fugi punétore dhe si rrjedhojé edhe krijimi i vende té reja té punés. Ndérmarrjet e vogéla
operojné né treg té ngushté dhe me géllim gé té jené konkurrent, ata né ményré indirekte i
ndihmojné klientit, duke i mbajtur cmimet e uléta.

Qéllimi i firmave té médha éshté gé té jené akterét kryesor né treg dhe pérgindja e
aksioneve, qé i kané né treg éshté shifra e réndésishme pér to. Sipas definicionit, industria
me “pérgéndrim té larté” éshté kur 70% ose mé tepér té shitjeve, jané né duarté e 5 ose
mé pak ndérmarrjeve. Né anén tjetér, industria me “pérgéndrim té ulét” éshté e ndértuar
nga shumé firma té vogla.

Monopoli reflekton situatén ku njé firmé dominon industriné. Kjo normalisht do té jeté njé
korporaté e madhe dhe mund té jeté né sektorin publik ose privat. Karakteristikat e
monopolit jané, se shpesh né kuadér té ndérmarrjes duket se ekziston njé situaté
mospérfillése ndaj klientéve, njé numér i madh i personelit dukshém té paafté, pa
konkurrencé dhe ¢cmimet mund té duken mé té larta se gé jané.

Oligopoli éshté situata, ku njé numér i vogél i firmave kontrollojné njé pérgindje té madhe té
shities né njé treg té vecanté p.sh. kjo éshté njé industri me njé nivel té larté té
pérgéndrimit. Kontrolli i tregut éshté arritur me njé numér té metodave, rregullimit té
¢mimeve fikse (zyrtarisht ose jo zyrtarisht), fushatave té médha té publicitetit dhe
aktiviteteve tjera, gé kané pér géllim t& mbrojné pjesén e tyre té tregut dhe té parandalojné
hyrjen e ndérmarrjeve té reja.

Konkurrenca e ploté shfaget atéheré, kur ekziston nivel i ulét i pérgéndrimit né treg, e cila
do té ndértohej nga firma té vogéla, ku secila prej tyre éshté shumé e vogél pér té pasur
ndikim t& madh né treg. Konkurrenca do té tentojé t'i mbaj cmimet e uléta.

Politika e geverisé né ekonominé e tregut té liré, do té synojé té rrisé konkurrencén, té
mbajé ¢cmime té uléta, té rrisé punésimin dhe té sigurojé balancin né mes té asaj cka
importohet né vend dhe c¢ka eksportohet né shtetet e tjera. Pérve¢ késaj, geveria, e cila
shpenzon né infrastrukturé dhe shérbimet shogérore mund té keté ndikim né ekonominé e
pérgjithshme.

Globalizimi z& vend, kur njé ndérmarrje shfrytézon burimet natyrore dhe fuqi té liré
punétore, mé géllim gé té prodhojé té mira materiale. Kjo tenton t'a béjé ndérmarrjen ose
industriné, me ndikim shumé té madh, né até ményré ndaj té cilés do té reagojé geveria,
pasigé kjo mund té jeté njéra nga punédhénéset mé t& médha né vend dhe njéra nga
ndérmarrjet me fitimet mé té médha né vend. Globalizimi mund té keté ndikim pozitiv, duke
siguruar vende té punés dhe fugi punétore té shkathté, e cila edhe métutje do té zhvillojé
lokalitetin; do té keté efekt negativ, nése nuk merren né konsiderim nevojat dhe kultura e
banoréve vendor. Rritjet né shtrirjen e globalizimit do té jené pothuajse pashmangshme né
dekadat e ardhshme dhe do té varet nga organizatat ndérkombétare gé té sigurojné
globalizimin, gqé do té luajé njé rol pozitiv né zhvillimin e ekonomisé.

BE éshté themeluar si njé bllok tregtar ose si njé bashkim i doganave. Gjaté tridhjeté viteve
té fundit jané béré ndryshime té réndésishme, té cilat kané futur né pérdorim monedhén e
pérbashkét evropiane dhe nxitjen pér té krijuar njé strukturé té pérbashkét té& administratés.
Rezultatet e deritashme kané béré disa “harmonizime” mbi gasjen né mes té anétaréve, por
ende ekziston mosmarrveshje e madhe lidhur me harmonizimin e gasjes né tatimin dhe
sistemin ligjor. Megijithate, disa nga géllimet jané, pér té krijuar politika t& pérbashkéta
ekonomike né fushaté siq jané punésimi, energjia, industria, transporti dhe bujgésia. Politika
e pérbashkét mbi bujgésiné ( e njohur si CAP) ka provuar njé ményré gé éshté treguar si e



shtrenjté dhe joefikase pér kontrollimin e industrisé, duke krijuar male me gjalpé dhe ligen;j
me veré. Qeverité e BE kané ende puné pér t'a zhvilluar njé qasje té pérbashkét té hapjes
sé tregjeve té tyre té brendshme, drejt konkurrencés mé té madhe si dhe problemeve gé
kané té béjné me punén dhe pensionet. BE ka Komisionerin e Monopolit, puna e té cilit
éshté té identifikojé kur njé ndérmarrje apo grup i ndérmarrjeve vepron kundér interesave té
mira té konsumatoréve dhe né rast se ndodh kjo t& ndérmirren veprimet kundér kétyre
ndérmarrjeve.



Tregu RM3

Pér disa ndérmarrje "e vogla éshté e bukur”, por shumica nga ato, gjithmoné, pérpigen té
rregullojné situatén e tyre né treg, né ményré gé té garantojné siguriné e tyre. Ato
ndérmarrje, té cilat zgjerohen nuk do té jené gjithmoné té gatshme pér té dhéné arsyen e
zgjerimit, pasigé kjo mund t'iu jap konkurruesve té dhénat pér politikat e tyre. Né pérgjithési,
cdoheré arsyet bien né njé numér té kategorive té garta.

Arsyeja mé e zakonshme gé ndérmarrjet jané té gatshme t'a deklarojné éshté se ato
zgjerohen né meényré gé té arrijné ekonomité e shkallés né prodhim. Kjo ményré e
zvogélimit t&é shpenzimeve i'u mundéson ndérmarrjeve gé ose té mbrojné ¢cmimet e tyre ose
t'i zvogélojné ato, e cila éshté paré si ményré gé té kalojné mé tepér ose né shpenzimet
pérfituese pér klientét ose té ngrisin profitabilitetin e biznesit.

Disa ndérmarrje besojné se nése e arrijné pjesén mé té madhe té tregut, do té mund té
ndikojné né ¢cmimet e materialeve té prodhuara. Numri i madh i organizatave, gé punojné sé
bashku dhe té atyre gé blejné aksionet e organizatave, z& vend pér arsye se ndérmarrja
déshiron té zvogélojé apo eliminojé konkurrentét e saj. Brenda BE ka rregulla té caktuara
sa i pérket rrities sé fugisé sé monopolit dhe Komisioni do té hetojé ndérmarrjet, gé e
tejkalojné proporcionin e drejté té tregut.

Ka digka né thénien "sulmi éshté mbrojtja mé e miré” dhe disa ndérmarrje mundohen té
zgjerojné operacionet e tyre, né ményré gé té parandalojné konkurrencén shkatérruese té
konkurrentéve. Ményra mé e miré pér té ndodhur kjo éshté pérmes bashkimit me njé
ndérmarrje tjetér, e cila ofron pérparési té menjéhershme pér rritje.

Do té nevojitet kohé pér t'u racionalizuar administrata, logjistika dhe prodhimi i njésive té
ndryshme dhe pérparésia ekonomike e ndérmarrjeve té bashkuara, do t&¢ mund té ndjehet
brenda njé periudhe prej dy deri né tre vjet.

Egoja éshté njé arsye tjetér qé ndérmarrésit t¢ mundohen t'a kontrollojné tregun. Gjithmoné
ka pasur individ, té cilét déshirojné té kené autoritet té ploté dhe andaj t'a kontrollojné
Bordin, i cili né fakt do té punojé ashtu si¢ i thuhet. Michael Eisner nga Disney éshté njéri
nga ata, gé pér rreth njézet vite i ka pasur nén kontroll té ploté operacionet e kétij gjiganti né
mbaré botén, pérderisa Rupert Murdoch ka pasur kacafytje me pjesét e réndésishme té
shtypit dhe televizionit botéror, pérfshiré edhe kanalin televiziv Sky.

Eshté e pazakonshme gé dy ndérmarrje gé bashkohen té mbajné té drejta té barabarta,né
afate me té gjata. Integrimi horizontal éshté forma mé e thjeshté e bashkimit ku dy apo mé
shumeé firma gé prodhojné prodhime té njejta ose japin shérbime té njejta bashkohen. Kjo jo
vetém gé e redukton konkurrencén (sepse ata mé nuk konkurojné mes vete), por lejon
racionalizim, i cili mundéson largimin e kuadrove té& tepérta dhe resurseve té
padéshirueshme.

Integrimi vertikal z& vend kur ndérmarrja i blen firmat, té cilat i furnizojné dhe i ofrojné pér
tregun e tyre. Pér shembull, disa ndérmarrje té naftés kané puset e naftés, tankerét pér
bartjen e naftés sé papérpunuar né téré botén, rafinerité dhe né fund stacionet e benzinés.
Ekziston njé ndryshim né gasjen vertikale té integrimit. Ky é&shté bashkimi anésor, gé
ndodhé kur njé ndérmarrje merré njé nga ndérmarrjet ndihmése té operacioneve té tyre.Pér
shembull njé fabriké prodhuese mund ta marré pérsipér organizatén pér paketim apo pér
transport.

Bashkimet poashtu zéné vend mes ndérmarrjeve, té cilat né shikim té paré kané pak gjéra
té pérbashkéta, si né tregun né té cilin operojné e, gjithashtu, edhe né ményra té tjera.
Megjithaté, mund té keté ngjashméri né |éndet e para té cilat i pérdorin, apo né shkathtésité
e nevojshme té fuqgisé punétore, e cila e inkurajon Integrimin Lateral, p.sh. njé ndérmarrje e



ndértimit té anijeve mund té keté ngjashméri té tilla me ndérmarrjen pér ndértimin e
aeroplaneve mé te thjeshté.

Bashkimet né mes ndérmarrjeve, gjithashtu, duhet té marrin parasysh ndryshimet rajonale
sa i pérket kostos pér fugi punétore. Madje edhe brenda shtetit mund té keté ndyshime té
réndésishme lokale né koston pér fugi punétore dhe e cila éshté zakonisht pjesé kryesore e
kostos sé prodhimit dhe, prandaj nga piképamja e punédhénésve éshté déshirueshme gé té
zvogélojné kété faktor. Né BE ka gené njé zhvendosije e konsiderueshme e prodhimeve nga
Gjermania né vendet tjera p.sh. né Republikén Ceke, ku ¢mimi i fugisé punétore éshté
pérgjysém mé i vogél se né Gjermani edhepse ne Gjermani ekziston njé fugi punétore
inxhinierike me aftési té larté.

Gjendja e tanishme e industrisé né Kosové éshté e tillé, gé deri mé tani ka njé déshmi té
vogél gé firmat po zhvillohen apo zgjerohen, si né ményrat e dhéna mé sipér. Mirépo, ka njé
numér artikujsh né revistén Fokus té Kosovés, e cila na jep njé skicé té asaj se gfaré po
ndodh dhe na jep déshmi se jané duke u béré ndryshime.

Fokusi i Kosovés. Njé studim i fabrikés sé Képucéve Solide i pércakton problemet. ( Dhjetor
2003)

Futja né pérdorim e Banderolave né cigare ka krijuar njé problem té ri. (Dhjetor 2003)

Njé intervisté me pronarin e Ben-Af Supermarketit éshté njé studim i réndésishém.(Gusht
2003)

TIMI — Krisko, i cili shté partner me njé kompani Slovene éshté njé artikull gé argumenton
zhvillimin potencial.( Qershor2003)

Fabrika Ballkan éshté paragqitur pér privatizim paraprak . ( Prill 2002)



Organizimi i biznesit RM 1

Té gjitha organizatat kané njé formé té strukturés, né ményré gé té kontrollojné dhe
zhvillojné aktivitetet e tyre. Cdo pozité né organizaté, duhet té keté titullin e punés dhe
pershkrimin e punés. Cdo diagram organizativ do té tregojé se cilat pozita jané né cilin nivel
si dhe strukturén e komandimit ose kush ka autoritet mbi kénd.

Diagrami organizativ do té identifikojé udhehegésit e departamentit dhe do té definojé
funksionet e tyre. Funksioni éshté njé rol i punés i kryer nga njé individ dhe né rast se
biznesi éshté i ndaré né njé numér funksionesh, ¢cdo udhéheqés i sekcionit ka pérgjegjési
pér njé fushé té vecanté. | njéjti diagram organizativ duhet té ofrojé njé ide pér madhésiné e
ndérmarrjes, duke shumézuar numrin njerézve té caktuar né diagram me numrin e njerézve
pér té cilét ata jané pérgjegjés.

Eshté e dobishme té shqyrtohen marrédhéniet, gé ekzistojné né mes té menaxheréve té
linjes (menaxhmenti i mesém), gé kané pérgjegjési ndaj menaxhmentit té larté, si dhe
marrédhéniet né mes personelit, ku njé individ mund té ofrojé késhilla pa pasur
marrédhénie té garta hierarkike né mes tyre. Né té shumtén e rasteve marrédhéniet e mira
né mes personelit jané shumé té réndésishme pér té krijuar fugi punétore, gé éshté e
ké&naqur. Numri i vartésve gé jané té kontrolluar drejtpérdrejt nga njé pérson quhet si “fushé
e kontrollimit.”

Shumica e hierarkive ngushtohen né maje, sikurse akullnajat dhe numri i niveleve té
menaxhmentit krijon “lartésiné” e skemés sé organizatés. Eshté me réndési té mbajmé né
mend se skema organizative nuk jepé informata pér rradhén e prodhimit, géllimet apo
sukseset e biznesit.

Struktura e thjeshté organizative pérbéhet nga njé numér i vogél i niveleve, por mund té
keté njeréz té pérfshiré né njé numér funksionesh. Pér bizneset mé té vogla, kjo mund té
jeté efikase, mirépo sa mé komplekse gé té jeté puna e organizatés, mé tepér njerézit do té
identifikohen si pérgjegjés pér lémi té posacme té punés.

Disa ndérmarrje kané struktura matricore pér organizimin e tyre. Kjo pérfshiné zhvillimin e
rrjetés rreth funksioneve té ndryshme, ku menaxheri i projektit bashkon punén nga pjesét e
vecanta té njé procesi.

Kéto funksione mund té pérfshijné bashkimin e faktoréve té prodhimit; prodhimin e
mallérave; marketingun pér malléra; shitjen e mallérave; organizimin e publicitetit dhe
aspektet financiare té biznesit e, gjithashtu edhe céshtjet pér punésim dhe aftésim té
personelit. Nuk éshté e pazakonshme qé ndérmarrjet t& kené departamentet e vecanta
pérgjegjése pér prodhim, distribuim, pér burimet njerézore, financa dhe marketing, shitje,
shérbimet pér klienté, hulumtim dhe zhvillim, etj.

Tradicionalisht, prodhimi ndértohet nga tri komponente, Trualli, Puna dhe Kapitali, por tashti
Truall quhet vendi ku puna kryhet (shtépité, fabrikat, fermat, aeroportet); Paisjet dhe
Orendité (makinat e té gjitha llojeve prej kompjuterit deri te kamionét, poashtu edhe veglat e
dorés dhe té gjitha pajisjet, si edhe raftat né dygan); Materialet (IEnda e paré pér njé
organizaté, e cila prodhon té mira materiale, kurse pér industrité gé ofrojné shérbime si
materiale jané oraret , broshurat etj): Njerézit ( t& nevojshém pér t& punuar me makina, pér
vendim-marrje etj).

Té gjitha bizneset duhet té prodhojné ndonjé prodhim, pérndryshe ata nuk do té kené asgjé
té shesin dhe nuk do té fitojné para. Disa do té shesin tulla apo vegla, té tjerét shesin
njohurité dhe té tjerét até gé dijné, por pér té gjithé do té keté dicka.

Prej procesit t& prodhimit, té mirat materiale dhe shérbimet, duhet té dalin né treg dhe kjo
do té thoté se njerézit duhet té dijné se ato ekzistojné dhe jané né dispozicion — ato jané



reklamuar. Pér disa malléra té prodhuara ekziston problem logjistik pér vénien e tyre né treg
dhe té gjitha aktivitetet né ndérmarrje, duhet t&¢ mbéshteten me planin financiar té firmés
dhe aftésimin e personelit, gé t'i béjé ata sa mé efikas.



Organizimi i biznesit RM2

Procesi bazé i prodhimit kérkon gé dikush ta kryej prodhimin (fugia punétore), té realizohet
diku (trualli ose ndértesa) dhe dicka pér t'a realizuar (kapitali). Ndérmarrja, e cila i ka kéto
né dispozicion, do té bé&jé pérpjekje gé t'i shfrytézojé né maksimum.

Kur té merret vendimi pér prodhimin e njé produkti té vecanté, duhet té shqyrtohet metoda e
prodhimit. A do té pérfshijmé né procesin e prodhimit mé pak njeréz, pa makina té fugishme
dhe té shtrenjta apo me makina mé té thjeshta, té cilat do té kushtojné mé liré dhe té
punésojmeé njé numér tjetér té njerézve?

Kéto jané llojet e vendimit, té cilat duhet t'i marré punédhénési. Cila do té jeté mé e lira né
afat té shkurté, té mesém dhe té gjaté? Kéto pérgjegje do té mbéshteten né koston relative
pér fuginé punétore, makinat dhe ndértesat. Gjithashtu, do té reflektojé edhe llojin e
produktit, gé éshté planifikuar t¢ prodhohet dhe konkurrencén né até treg. Rregulloret e
geverisé, gjithashtu, do té jené njé faktor.

Nuk ka zgjidhje té sakté, pérvec nése skema éshté e suksesshme, atéheré éshté e mundur
se njé zgjidhje e afért e sakté éshté sajuar, por ndoshta do té ishte mé e sukesshme nése
njé formul pak mé ndryshe e té hyrave do té ishte paragitur.

Rezultati i procesit té prodhimit do té jené mallérat ose shérbimit, e cila e bén ndérmarrjen
pjesé té klientéve. (Né disa ndérmarrje mund té prodhojné vetém pjesé té produktit né vend
té produktit té ploté). Ndérmarrja do t& mundohet té identifikojé ¢gmimin pér njési pér
produktet e saj dhe mandej té hetojé se a mund té béhen kursime ose té tejkalojné ndonjé
barrieré, e cila ekziston.

Njé aspekt i shqyrtimit t& procesit té prodhimit do té jeté sigurimi se ekziston sistemi pér
Sigurimin e Cilésisé. Ky mekanizém, nuk do té pérmirésojné vetém realizimin dhe cilésiné e
produktit, pasigé jané hartuar pér té zvogéluar gabimet, por gjithashtu edhe pér krijimin e
njé standardi pérballé té cilit mund té matet realizimi i njerézve, sistemeve dhe makinave.
Kontrollimi i cilésisé, gjithashtu, mund té jeté i réndésishém pér t'u dhéné njerézve besim né
produkt. Cilésia éshté pjesé kryesore e njérit nga modulet né vitin e treté.



Organizimi i biznesit RM 3

Né ményré gé té keté fitim, biznesi duhet té keté njé sistem me té cilin mund té rregullojé té
ardhurat dhe shpenzimet. Nuk éshté e nevojshme gé nxénésit né vitin e paré té dijné mé
tepér, me pérjashtim sesi realizohet kjo, pasiqé analizé mé e hollésishme e sistemit do té
béhet né vitet e tjera né program.

Kontabiliteti i drejtimit (kontabilitet qé ofron t& dhé&na pér drejtimin efikas té€ ndérmarrjes),
éshté njé sistem me té cilin njé biznes pérgatit buxhetin dhe planet e tij strategjike, pér
siguri financiare. Kjo do té pérfshijé:

pérgatitien e planeve té biznesit,

monitorimin e realizimit t&€ ndérmarrjes ndaj cageve té miratuara,

identifikimi i ményrave, me té cilat ndérmarrja mund té pérmirésojé realizimin financiar,
identifikimi i ményrave me té cilat departamentet e vecanta mund té pérmirésojné
realizimin e tyre.

Njé plani i miré i biznesit do té plotésojé nevojat e klientit dhe do té sjellé profit. N& ményré
gé Kkjo té realizohet, duhet té kené njé gasje té strukturuar pér menaxhimin e resurseve dhe
rishgyrtim té pandérpreré té organizatés sé tyre. Kéto ide mund té formulohen si njé plan
biznesi, i cili e identifikon drejtimin, né té cilin biznesi &shté duke shkuar dhe ju ofron kété
informaté njerézve brenda dhe jashté ndérmarrjes. Njé plan i tillé u mundéson
menaxheréve té caktojné synimet e departamenteve, ndérsa ndérmarrjes i mundéson té
shqyrtoj progresin e saj né baza té regullta. Shumé biznese té vogla déshtojné, pér shkak
se nuk kané béré plan té kujdesshém dhe ka munguar largpamésia lidhur me rrjedhén e
parasé dhe parashikimit pér investimin e kapitalit.

Kontabiliteti financiar jané ¢éshtjet financare prej dités né dité:

e regjistrimi i té gjitha transaksioneve financiare

e monitorimi i rrjedhés sé parasé

o mirémbajtja e procedurave té pérshtatshme té kontabilitetit

e procedurat e kredisé dhe pér pagesé rigorozisht mbéshteten dhe aftésité kredituese té
klientéve kontrollohen para se té jepet krediti.

Financat pérfshijné menaxhimin efikas té mjeteve financiare t& ndérmarrjes me géllim té
krijimit té t& ardhurave nga to dhe té jeté sa mé profitabile gé &shté e mundur. Llogaritja
pérfshin drejtimin e té dhénave financiare. Shumé nga format e pérdorura pér kété funksion
paragiten né modulin e Komunikim Biznesit 3 RM3.

Kontrolli i brendshém financiar éshté proces, me té cilin departamentet e vecanta e
drejtojné buxhetin e tyre. Njé pjesé e késaj pune do té sigurojé se pagesat jané dhéné né
datén e duhur dhe se cfarédo zbritje éshté llogaritur né ményré té duhur p.sh: taksat.
Kontrolli i brendshém financiar, do té jeté gjithashtu pérgjegjés pér pagesén e taksave té
ndérmarrjes né nivelin kombétar dhe ndérkombétar.



Klasa e XI-té



Komunikim biznesi 3 RM 1

Ekzistojné lloje té ndryshme té sistemeve pér arkivim ose ruajtie t& dokumentacionit dhe
c¢do ndérmarrje do té zhvillojé sistemet e tyre, varésisht nga ajo se cka kané perceptuar si
nevojé. Problemi éshté se ndonjéheré ndérmarrja e tejkalon sistemin ose ndoshta gasja e
re pér komunikim elektroniké mund ta béjé té véshtiré udhéhegjen me sistemin ekzistues.
Prandaj, éshté e réndésishme gé nxénésit té kené njohuri pér té dalluar format e sistemit
dhe pérdorimin e tyre né nivel té ploté.

| téré géllimi pér té pasur njé sistem té arkivimit / ruajtjes éshté se mundéson arkivimin e
materialit, i cili mund té nevojitet mé voné né shpejtési! Me fjalé té tjera sistemi duhet té jeté
i thjeshté, i garté, i sigurté dhe i mundshém pér qasje té lehté. Informata mund té mblidhet
né ményré elektronike, né ményré manuale ose né té dy ményrat. Shumica e sistemeve
manuale pérfshijné njésiné e ruajties dhe arkivimit t¢ dokumentéve, né té cilin rradhitja e
dokumentéve mund té béhet sipas alfabetit, me ané té numrave, kronologjikisht,
gjeografikisht ose sipas léndés. Eshté e mundur, gjithashtu, t& krygézohen referencat e
materialit, késhtugé mund té paragitet mé tepér se né njé kategori, por ¢donjéra tregon se
ku gjendet i vendosur materiali.

Kur materiali &shte i ruajtur né kompjuter, éshté esenciale gé informatat té ruhen né diskun
rezervé (back-up disk). Mirépo, né shumicén e zyreve, materiali ruhet né hard diskun e
kompijuterit dhe/ose né flopi si disk rezervé. Cilido sistem, manual apo i kompjuterizuar, qé
ju e pérdorni, béhuni té sigurté se éshté efikas dhe i pérgjegjet nevojave té ndérmarrjes. Té
gjitha sistemet e arkivimit duhet té kené politikén pér siguri. Kujt i lejohet né ndérmarrje gé
té shoh, p.sh. dokumentin, i cili pérmban té dhénat mbi pagat e téré ndérmarrjes?



Komunikim biznesi 3 RM 2

Shumica e ndérmarrjeve kané ide té garté pér imazhin, té cilin déshirojné té promovojné
dhe kjo jo vetém gé do té pérfshijé materialin pér publicitet, por gjithashtu edhe ményrén né
té cilén logot e tyre, jané té dizajnuara dhe stilin e prezantimit qé déshirojné t'a pérdorin.
Kéto hollési té vogla mund té jené pjesé e réndésishme e imazhit, gé ata dojné té krijojné
dhe nxénésit duhet té jené té kujdesshém pér marrjen e shénimeve, posacérisht kur ka té
béjé me gjetjen e ndérmarrjes pér kryerjen e praktikés sé tyre.

Né té gjitha korrespondencat e biznesit, t& brendshme dhe té jashtme, &shté esenciale gé
mos té keté hapésiré pér kegkuptim. Pér kété arsye preferohet njé stil ekonomikeé i shkrimit
— té thuhet gartazi dhe né ményré koncize se ¢cka éshté menduar. Njé letér biznesi, e cila
éshté e pakuptimté, shpesh éshté si mjegull dhe pérpiget té fsheh té vértetén.

Plani i komunikimit, i brendshém ose i jashtém, duhet té synojé gé prezantimi i materialit té
jeté plotésisht i garté dhe i kuptueshém. Paragrafet e shkurtéra ose pikat kyce jané
jashtézakonisht efikase né arritjen e késaj.

Sigurohuni gé stili té pérshtatet me rastin (rrethanat). Pavarésisht nga komentet e
mésipérme, kur situata nuk prezantohet shumé e ashpér dhe humaniteti merret parasysh,
do té keté raste kur éshté mé e miré ose mé e pélgyeshme pér lexuesin.

Pér shembull, kur dikush pensionohet pas njé kohe té gjaté pune né ndérmarrje, njé letér
migésore me falenderim dhe me déshirat mé té mira gjaté kohés sé pensionimit, do té pritet
mé miré sesa njé letér sarkastike, si p.sh “Falemnderit. Me shpresé se do mbeteni miré.”

Siguria éshté céshtje tjetér kryesore pér té gjitha ndérmarrjet. Do té ekzistojné dokumente
té caktuara, té cilat DUHET té mbahen né vend té sigurté. Pér shembull, raporti pér njé
produkt té ri mund té keté njé vleré té madhe pér konkurruesit, derisa lista e atyre té cilét
mund té jené tepricé do té jeté dhuraté pér sindikatat e pavarura dhe shtypin vendor.

Kur ndérmirret ndonjé puné me dokumenta éshté gjithnjé e réndésishme té mirret né
konsiderim se cili klasifikim pér ruajtje t¢ dokumentéve do té ofrohet, késhtugé ai arkivim i
dokumentacionit, do té béhet menjéheré dhe sigurté.

Shumica e ndérmarrjeve kané rregulla té caktuara pér nénshkrimin e dokumentéve dhe
njoftimeve. Né pérgjithési, personi gé éshté pérgjegjés pér departament ose sekcion do té
nénshkruajé dokumentét, té cilat jané shkruar ose plotésuar nga njerézit e atij departamenti
ose sekcioni. Ata gjithashtu do t'i nénshkruajné dokumentét e shkruar nga njeréz tjeré ose
né emrin e tyre. Né rastet ku éshté e domosdoshme té merret posta dhe personi, i cili e ka
pérpiluar dokumentin nuk éshté né dispozicion, nénshkrimi mund té delegohet tek anétari
tietér i personelit ose tek sekretari/fja, i/e cili pastaj nénshkruan “ urdhé&ruar por jo e
nénshkruar nga Zotéri.....” ose deklaraté tjetér té& ngjashém. Té gjitha kontratat DUHET té
nénshkruhen nga dikush, gé i éshté deleguar gartazi autoriteti pér té shpenzuar paraté ose
té nénshkruajé kontratat.



Komunikim biznesi 3 RM 3

Kur njé ndérmarrje blen, éshté me réndési té ekzistojé njé regjistér i duhur dhe i sakté i
kérkesave sé bashku me cfarédo hollésie tjetér té réndésishme. Porositjia e blerjes
plotésohet nga klienti dhe dérgohet tek furnizuesi, pér té kérkuar furnizimin me malléra ose
shérbime.

Njé porositje mund té pérmbajé informatat né vazhdim:

o mbishkrimi né pjesén e sipérme té formularit pér porositje, qartazi do té tregojé emrin
dhe adresén e ndérmarrjes, e cila béné porosiné e mallérave,

e porositja do té keté numér, késhtugé do té jeté lehté té kontrollohet (kjo éshté esenciale

nése dy ndérmarrje béjné shumé puné mes vete),

llojet e mallérave gé kérkohen,

sasia ose numri i mallérave gé kérkohet,

adresa ku malli do té dérgohet,

data né té cilén malli éshté kérkuar,

¢cmimi i mallérave,

numri i referencés ose katalogut té artikujve pérkatés,

nénshkrimi i personit pérgjegjés.

Cdo ndérmarrje do té keté metodén e vet té brendshme té gjurmimit dhe pércjelljes sé
formularit, i cili pérmban kété porositje. Shumica e porosive b&hen né njé numér té kopjeve,
njérén pér furnitorin, tjetrén pér kontabilistin pér ta pranuar faturén e shitjes, e tjetrén pér
personelin pér pranimin e brendshém té mallérave, késhtugé ata mund ta kontrollojné
mallin kur té arrij¢ dhe tjetra kopje pér departamentin ose repartin e punés, ku do té
pérdoret materiali, késhtugé ata do té jené té sigurté se porosia e tyre éshté pérmbushur
dhe ata do té pajtohen me pagesén. Shumica e porosive jané béré me njé pagesé me
marréveshje brenda 28 ditéve prej dités sé pranimit té faturés. Pér kété arsye éshté me
réndési gé pérdoruesi i fundit i porosisé té kthejé dokumentét tek departamenti i
kontabilitetit, sa mé shpejté gé éshté e mundur.

Kur furnitori pérmbush porosiné, ai do té aranzhojé dérgimin e mallérave té porositura dhe
né té njéjtén kohé té plotésojé faturén e shitjes, e cila dérgohet tek klienti pér té déshmuar
pér mallérat ose shérbimet e furnizuara dhe shuma e parave, gé duhet té paguhet.

Fatura e shitjes do té keté emrin dhe té dhénat e ndérmarrjes né pjesén e sipérme dhe
flalén FATURE né dokument, né ményré gé té identifikohet né ményré té duhur:

e Kkjo faturé gjithashtu do té keté numrin si dhe vendin pér porosiné e konsumatoréve ose
ta keté numrin referencé,

data e plotésimit,

emri dhe adresa e konsumatorit,

sasia dhe pérshkrimi i mallit té porositur,

numrat referenceé té artikullit,

¢cmimi i njésisé,

¢cmimi i pérgjithshém (numri i njésive té porositura X ¢cmimi i njésisé),
paraté e pérgjithshme, gé duhet té& paguhen (totali i té gjitha cmimeve),
zbritje té vogla (totali i mallérave x% zbritja ku éshté arritur),

nén-totali (totali i mallérave minus zbritja),

tatimi mbi vlerén e shtuar (nén totali X, % e pérshtatshme),

totali gé duhet té paguhet (nén totali plus TVSH).



Pasiqgé kjo faturé nuk pé&rmban vetém numrin e saj, por gjithashtu ka edhe numrin e
porosisé sé konsumatorit éshté lehté gé té pércjellet dokumentacioni, né rast té dyshimit
ose problemit. Edhe fatura do té béhet né disa kopje dhe njé kopje do t'i dérgohet
konsumatorit, késhtugé ata mund té rregullojné ¢éshtjen e pagesés.

Kur pajisja ose ndonjé artikull tjetér i dérgohet klientit, shogérohet me FLETEDERGESE, e
cila éshté plotésuar nga furnitori dhe dérgohet bashké me mallra (nuk vlen pér shérbime),
pér t& déshmuar se cilat malléra jané shpérndaré dhe né c¢faré kohe. Né disa raste, furnitori
mund té mos keté malléra rezervé dhe mund té béjé dérgesén e porosisé né dy ose mé
shumé pjesé, késhtugé éshté me réndési té dihet se ¢cka éshté dashur té dérgohet né
secilin rast.

Fletédérgesa me hollésité e saj, gé i pérmban éshté shumé e ngjashme me faturén, por nuk
pérmban ndonjé koment pér ¢cmimin. Kur fletédérgesa arriné me mallérat, personi i cili
pranon mallérat do té nénshkruajé fletédérgesén si déshmi se ato jané dorézuar. Disa
ndérmarrje, gjithashtu, pérdorin fletépranimin e mallrave, e cila plotésohet nga konsumatori
pér té shénuar se malli Eshté pranuar dhe pér té treguar gjendjen e mallit. Konsumatori do
té paguajé vetém pér mallérat e pranuara, gé jané né gjendje t& miré — c¢farédo malli qé
éshté i démtuar do té kthehet tek furnitori, i cili do té léshojé mandej Notén e Kreditit
(dokument gé informon njé klient pér paraté e marra borxh nga njé ndérmarrje, pér té metat
apo mallérat e kthyera. Ato mund té pérdoren vetém pér té bleré malléra né kété
ndérmarrje). Kjo do té pérmbajé informatén themelore ngjashém me faturén, por hollésité e
mallérave kané té béjné vetém me ato té cilat jané kthyer prapa dhe ¢mimin, zbritien dhe
shifrat e TVSH-sé si dhe totalin, i cili duhet t& paguhet .

Kur konsumatori paguan pér mallin ata do t'a dérgojné njé Formular pér Kalimin e Parave
pér pagesén, gé té identifikojé se cila faturé ose fatura jané paguar dhe numrat e notéve té
kredive, qgé jané pérdorur pér té ulur vlerén e borxhit.

Eshté e qarté se konsumatori mund té& jeté gjithashtu furnitor, késhtugé do ti keté
procedurat e ngjajshme ose té njéjta.

Eshté me réndési se konsumatori kontrollon tri dokumente té pérdorura né transaksion.
Fatura e pranuar duhet té jeté pér sasiné e njéjté dhe pérshkrimin e mallérave, ashtu si¢
jané té regjistruara né porosiné e blerjes dhe né fletépranimin e mallérave. Pérveg késaj,
klienti duhet té kontrollojé se a pérputhen ¢mimet dhe sasia me Porosiné e Blerjes.

Nése aranzhimi é&shté i rregullté né mes té ndérmarrjeve gé punojné shpesh né mes vete,
éshté e mundshme gé kredia do té vazhdohet né mes tyre, e cila mund ta vazhdojé
pagesén prej 60 deri mé 90 dité.

Njé déftesé pagese ju jepet klientéve gé paguajné me para té gatshme, si déshmi se éshté
béré pagesa, por véshtiré se ata do t& marrin FATURE.
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Ky modul duhet té mésohet né até ményré qé Standardet Kontabél té Kosovés té paragesin
kornizén ligjore dhe rregullative, brenda sé cilés Iénda mésohet.

Puna né departamentin e financave éshté njé pozité shumé me pérgjegjési. Pak nga
punétorét e tjeré né njé organizaté, do té kené njohuri té thella pér gjendjen financiare té
ndérmarrjes dhe éshté e réndésishme gé njerézit, té cilét punojné né kété mjedis, jané né
gjendje té mbajné konfidencialitet té jashtézakonshém. Kjo &shté njé gjé e domosdoshme,
sepse sa mé shumé njeréz gé e dijné gjendjen e sakté financiare, éshté mé e mundur gé
informata té filtrohet jashté tek organizatat e tjera. Furnitorét ose furnitorét potencial do té
jené té interesuar pér ¢cmimet, té cilat firma aktualisht éshté duke i paguar pér materialin
furnizues dhe konkurruesit do té donin té dinin nése organizata éshté e gatshme té keté
autoritet ose éshté mjaft e fugishme gé té jeté né gjendje té ndikojé né treg. Né secilin rast
punét mund té ndalohen dhe progresi i ardhshém i organizatés do té jeté né rrezik, nése
informata financiare gjendet né duart e gabuara.

Departamenti i financave i cdo organizate, ka pérgjegjési pér té siguruar menaxhimin efikas
me mijetet financiare té organizatés, me géllim gé té rrisé fitimin nga 'to. Funksioni kontabél
pérfshiné menaxhimin e té dhénave financiare — pagesat, faturat dhe rrogat, etj. Kontrollimi
stogeve vjetore dhe regijistrimi i té gjitha stogeve, gé hyjné dhe dalin nga ndérmarrja éshté
njé funksion kontabél sikurse regjistrimi ditor dhe ¢eget e bankave té pranuara.

Parashikimi i rrjedhés sé parave tregon té ardhurat dhe shpenzimet e njé organizate pér njé
periudhé té caktuar té kohés.

Mbledhja e burimeve té informatés financiare bie né dy fusha. Fusha e brendshme éshté
amalgamé e sistemeve té vet organizatés, procesi i shpenzimeve dhe sistemi, sistemet e
kontabilitetit dhe raportet financiare — kjo duhet té jeté e garté dhe nuk duhet té shkaktojé
asnjé problem.

Burimet e jashtme dallojné nga njéra tjetra, prandaj ekziston njé véshtirési mé e madhe né
krahasimin e shifrave, pasigé ato mund té kené bazé té njéjté dhe korniza té ndryshme
kohore. Megjithaté, burimet mé té réndésishme té informatave jané statistikat geveritare
(edhepse jané dy vite ose mé shumeé té vjetra); shifrat e promovuara dhe té grumbulluara
pak nga pak nga Oda Ekonomike; ekzistojné gjithashtu statistika né dispozicion nga
organizatat afariste ( té cilat mund té jené mé té freskéta sesa ato nga Qeveria, por jo mé té
freskéta sesa statistikat gé i bén veté njé organizaté pér veten). Bashkimi i kétyre shifrave
té pangjashme éshté mjaft e véshtiré dhe éshté me réndési gé gjaté krahasimeve, té
krahasohet e ngjashmja me té ngjashmen. Pér shkak se kérkohet gé ndérmarrjet té
publikojné llogarité e tyre vjetore , konkurruesit jané té etur té dijné se c¢faré jané rezultatet e
konkurrueséve, késhtugé ata mund té identifikojné se a jané duke béré realizim té miré apo
té dobét.

Pér pronarét, aksionarét dhe drejtorét kjo informaté financiare éshté esenciale pér marrjen e
vendimeve; pér gevering, gé identifikon se sa té ardhura do té kené nga tatimi dhe pér
kreditorét jep njé ide pér thellésing, deri né té cilén ata mund té zgjerojné kredité e tyre né
ményré té sigurté.
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Té gjitha bizneset kané nevojé pér njé kapital fillestar dhe vazhdojné té vlerésojné, nése
kané kapital t&¢ mjaftueshém pér tregti dhe zhvillim té ardhshém. Né vecanti éshté e
nevojshme gé té sigurohet se ekzistojné mjete té€ mjaftueshme financiare pér blerjen e
mjeteve kryesore (aktiv i géndrueshém) ose té zbuten problemet me rrjedhén e parave.

Investimet fillestare mund té vijné nga burime té ndryshme. Pér tregtarin individual,
investimi do té& béhet nga vet ai /ajo e ndoshta edhe ndonjé para hyrése (inpute) nga familja
e tyre. Né Kosové, burim i kapitalit mund té jené anétarét e familjes, gé punojné né shtetet
tiera. Né partneritet, kjo do té sigurohet nga partnerét, té cilét do té pajtohen me
proporcionin e shpenzimeve né mes tyre, edhepse prapé té hollat mund té sigurohen nga
familja. Megijithaté, pér shumé zhvillime té bizneseve do té jeté e nevojshme gjetja e
burimeve té tjera té kapitalit dhe disa tregtaré individual do té huazojné paraté si individ
privat pér té financuar bizneset.

Huazimi éshté metodé normale e financimit té njé biznesi, por shkalla deri né té cilén kjo
ekonomi do té jeté e suksesshme do té varet nga norma e interesit/kredisé, e cila duhet té
paguhet dhe kohézgjatja gjaté té cilés huazimi do té operojé. Aktualisht né Kosové,
mundésité pér huazim jané shumé té kufizuara, norma e interesit éshté e larté dhe
huazimet jané té gjitha afat- shkurta. Megjithaté, situata ekonomike po ndryshon dhe situata
do té jeté mé e lehté, késhtugé huazimi do té jeté mé atraktiv pér bizneset. Mungesa e
parave té lira (para lehtésisht t&¢ mundshme pér t'u marré me kredi dhe me njé normé té ulét
interesi) pér investim, do té keté ndikim té démshé&m né ekonominé e ¢farédo Iémie.

Ndérmarrjet mé té médha, té cilat jané organizata me pérgjegjési té kufizuar private ose
publike, jané né gjendje té ngrisin mjetet financiare me dhénien e aksioneve. Numri dhe lloji
i aksioneve, té cilat ndérmarrja mund ti jepé do té jené té kufizuara nga akti ligjor, né bazé
té cilit éshté themeluar ndérmarrja. Pika kryesore né njé dokument té tillé éshté pérshkrimi i
kapitalit aksionar té& autorizuar dhe kjo duhet té jeté sasia e aksioneve, té cilét ndérmarrja ka
té drejté ti jepé. Kjo nuk éshté gjithmoné e ngjashme me kapitalin aksionar té& dhéné, e cila
tregon sasiné e aksioneve té shitura aktualisht — shpesh ndérmarrjet japin vetém njé
pérgindje té aksioneve, né ményré gé ata té kené zgjedhje té ngrisin mé tepér kapital mé
VONE.

Ekzistojné njé numér i llojeve té ndryshme té aksioneve dhe zakonisht kéto jané aksione té
zakonshme dhe aksione preferenciale (njésia e fiksuar e kapitalit aksionar té ndérmarrjes,
gé ofron njé normé té fiksuar té interesit, gé duhet té paguhet, pérpara se té paguhen
dividentét mbi aksionet e zakonta dhe gé té paguhen nése ndérmarrja likuidohet).

Té gjitha ndérmarrjet duhet té japin aksione té zakonshme, té cilat nganjéheré jané té
guajtura pjesémarrje né shoqgéri investimesh. Njerézit, gé i blejné kéto aksione marrin njé
pérgindje nga fitimet né formé té dividendés. Madhésia e dividendés do té varet nga shkalla
e fitimit dhe nése ndérmarrja nuk ka fitim, aksionarét véshtiré qé do té marrin ndonjé fitim
pér periudhén e paraparé. Nése ndérmarrja do té bankrotojé, zotéruesit e aksioneve té
zakonshme mund té humbasin totalin e investimeve dhe do té jené grupi i fundit, gé do té
merret parasysh, nése mund té shpétohet digka nga falementimi — me siguri me shitjen e
godinés (ndértesés) etj. Zotéruesit e aksioneve té zakonshme, kané té drejté votimi pér té
pércaktuar sesi éshté udhéhequr ndérmarrja.

Aksionet preferencé, ashtu si¢ tregon edhe emri, pranojné favorizim doganor, lidhur me
pagesén e dividendés. Aksionet preferencé, zakonisht jepen né normé fikse té interesave
dhe pagesa béhet prej fitimeve para se té béhet ndonjé distribuim tek aksionarét e
aksioneve té zakonshme. Ato jané relativisht forma té sigurta té investimit pér njé individ,
por pasigé nuk e kané shkallén e njgjté té rrezikut sikurse aksionet e zakonshme ato



gjithashtu kané njé normé mé té ulté té rentabilitetit. Aksionarét e aksioneve preferencé
munden ose nuk munden té kené té drejté vote.

Ndérkombétarisht, edhepse aksionarét jané pronaré té ndérmarrjes mund té marrin,
gjithashtu, mjete finaciare edhe nga burime té tjera. Obligacioni i shogérisé aksionare éshté
mjet, me té cilin ndérmarrja mund té merré paraté si huazim me njé normé té fiksuar, pér
periudhén fikse, zakonisht nga bankat ose ndérmarrjet financiare. Obligacioni i shogatave
aksionare jané mjetet pér rritjen e kapitalit, i cili nuk kérkon nga ta pér té dhéné mé shumé
aksione. Ndérmarrjet mund té kené njé rradhé té obligacioneve té pagueshme, brenda
periudhave té ndryshme né ményré gé ata mund té mirémbajné kérkesat e tyre financiare.

Disa geveri kané paragitur skemat pér garancionin e huazimit, té cilat jané té dizajnuara pér
t'u ndihmuar ndérmarrjeve. Kjo éshté ményré mjaft e shtrenjté e huazimit dhe kérkon gé
ndérmarrja té déshmojé se éshté e suksesshme, por nuk éshté né gjendje té vazhdojé me
huazim nga burimet e tjera té zakonshme.

Té gjitha bizneset mund té sigurojné mjetet kryesore (aktivén e géndrueshme), duke bleré
pajisjet me skemén e blerjes me késte. Kjo nénkupton se ata paguajné depozité pér njé
pérgindje té ¢cmimit dhe se kthejné pjesén tjetér té shumeés brenda njé periudhe t& miratuar
té kohés. Problemi éshté se kthimi i borxhit, gjithashtu, do té& pérfshijé njé normé té larté té
interesit, té cilat duhet té merren parasysh kur té béhet vlierésimi i pajisjeve.

Marrja me gira éshté metodé tjetér, me té cilén biznesi mund té sigurojé pajisjet dhe
transportin. Ekzistojné dy lloje kryesore té aranzhimeve té kontratés me gira. Ripagimi i
girasé pérfshiné ¢cmimin e artikullit plus interesin dhe kjo paguhet brenda periudhés sé
caktuar, ku zakonisht deri né fund té asaj periudhe mundet gjithashtu té arranzhohet edhe
nje zgjatje e afatit t&é pagesés. Opcioni i blerjes mé késte nénkupton se né fund té periudhés
sé caktuar, ekziston njé opcion pér tu béré pronar i aktivés sé géndrueshme pér pagimin e
shumés sé dhuruar. Kontrata e girasé pérdoret né ményré té gjéré né téré Bashkimin
Evropian.

Brenda BE, faktorizimi (njé proces, ku nje ndérmarrje eksporti shet té& drejtén pér té
mbledhur pagesat nga klientét e saj tek njé agjent — faktori. Ky person, i cili ngarkon
ndérmarrjen me njé detyrim, paguan pér mallérat sapo ato té furnizohen dhe me pas duhet
té marré paraté nga klienti) éshté njé ményré tjetér, me té cilén ndérmarrjet mund té
sigurojné njé financim afatshkurté. Ndérmarrja faktor, do té paguajé 70 — 80 % té vlerés sé
faturave dhe té marré pérgjegjésiné pér shumat pérkatése. Kjo i ndihmon rrijedhés sé
parave, sepse kjo nénkupton se ndérmarrja nuk duhet t& presé pagesén nga borxhlinjté.
Ndonjé borxh, té cilin ndérmarrja faktor nuk mund t'a mbledhé&, zakonisht mund ta ngarkojé
ndérmarrjen. Faktorizimi mund té jeté njé ményré e shtrenjté e udhéhegjes sé biznesit, por
ménjanon bllokimin e kapitalit dhe té shpenzimeve pér personelin e administratés. Kjo
nénkupton se lirimi i mjeteve financiare mund té pérdoret vetém tek bizneset, té cilat kané
njé garkullim té parave me njé tejkalim prej 70000 €

Kapitali punues éshté tejkalimi i mjeteve kryesore té tanishme pas zbritjes sé obligimeve té
tanishme dhe sasia e parave té disponueshme né firmé:

Kapitali punues = aktivé rrjedhése — pasivé rrjedhése

Proporcioni i kapitalit punues, krahason pasuriné e ndérmarrjes me obligimet e saja té
tanishme duke pérdoruré proporcionin:

Aktivé rriedhése : pasivé rrjedhése
Proporcioni duhet gjithmoné té jeté sé paku 1 : 1, por nuk duhet té lejohet gé té béhet

shumé i larté, pasigé kjo do té kuptonte se aktiva e géndrueshme, nuk éshté duke u
pérdoruré me téré efikasitetin e mundshém. Proporcioni supozon se é&shté gjithnjé e



mundshme té béhet shéndrrimi i aktivés s& géndrueshme né té holla, por kjo nuk éshté
gjithmoné rasti dhe éshté shumé e réndésishme qé té llogaritet koeficienti i likuiditetit.

Kjo llogarit marrédhénien né mes té aktivéve likuide ose gé lehté shéndrrohen né para té
gatshme dhe pasiva rrjedhése, té cilat duhet té ripaguhen né ¢cdo kohé

Koeficienti i likuiditetit = aktivé rrjiedhése — stoget : pasivé rrjedhése

Nga mé larté shihet se ekzistojné njé numér i madh i mjeteve financiare gé jané né
dispozicion pér bizneset né BE dhe gjetiu, dhe se ¢donjéra prej tyre i ka pérparésité dhe
mangeésité e veta. Céshtje vendimtare éshté gé té sigurohemi se né c¢do situaté té& dhéné,
ndérmarrja ka aftési pér té pérdoruré paraté dhe t'i kthejé ato pa u gjendur né véshtirési.

Burimet:
Rregulloret e UNMIK-ut

e Neni 26.2 i Rregullores 2001/6 thoté se investimet fillestare pér Ndérmarrjet
Aksionare duhet té duhet té jeté mé sé paku 25,000€ pérderisa shpenzimet fillestare
pér Ndérmarrjet me pérgjegjési té kufizuara duhet té jeté mé sé paku 2,500 €.

o Regullorja 2001/6 éshté titulluar “Pér organizatat e biznesit”

Rregullorja 2000/8”"Mbi Regjistrimin e Pérkohshém té Bizneseve té Kosovés” éshté
zévendésuar mé Rregulloren 2002/22 “Mbi Regjistrimin e Pérhershém té Bizneseve
té Kosovés' dhe kjo éshté Rregullorja gé duhet té pérdoret.

e Rregullorja 1999/16 “ Mbi Themelimin e Autoritetit Qendror Fiskal” éshté e
aplikueshme pér té gjitha.

e Rregullorja 2000/20 “Mbi Procedurat dhe Tarifat Administrative” do té aplikohet

LIGJET E PARLAMENTIT TE KOSOVES
o Ligji pér Veprimtariné e Jashtme Tregtare
e Ligji pér Koperativat Bujgésore
o Ligji pér Investimet
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Pjesé e funksionit t& Kontabilitetit t& Drejtimit éshté & té mbajé pérgjegjésiné pér
planifikimin e buxhetit dhe planfikimin strategjiké té bizneseve. Kjo éshté posacérisht e
réndésishme, kur té mirren parasysh vendimet pér investime. Kéto gjithmoné do té bazohen
né informatén mé té miré t&€ mundshme, qé éshté né dispozion pér trupin drejtues. Ashtu si¢
éshté paré, kjo do t&é mbéshtetet né informatén e jashtme dhe té brendshme té ofruar nga
organet zyrtare e, gjithashtu edhe ajo e grumbulluar nga raportet financiare dhe nga
hulumtimet e organizatés.

Kur té sajohet njé plan i biznesit, shifrat llogariten si “vlerésimet mé té mira” dhe béhen
parashikimet e ngjarjeve té ardhshme. Realiteti mund té jeté pak mé ndryshe. Mund té
ekzistojé njé numér i arsyeve pse shitjet jané mé té vogéla sesa qé éshté pritur, p.sh. njé
konkurrues i ri né treg ose rénie né shitjen e uléseve té aeroplanit 9/11 dhe ekonomia lokale
dhe kombétare mund té shkojé né rénie. Né ményré gé té ballafagohemi me kéto
ndryshime té papritura, plani duhet té jeté dinamiké dhe fleksibil. Planifikimi i biznesit,
sikurse jeta duhet té reagojé né ambientin, gé ndryshon me periudha té rregullta té
vlerésimit.

Biznesi do t& monitorojé situatén e vet pérballé statistikave té planifikuara, duke pérdorur
njé numér té teknikave té definuara miré, qé do té ofrojné informata efikase pér ta pajisur
trupin drejtues me njé pozicion té géndrueshém pér vendim-marrje. Kjo mund té mbyllé
projektin ose té sjellé njé ndryshim kryesor, p.sh. né politikén pér formimin e ¢mimeve.
Analiza e fundit do t'i lejojé trupit drejtues té béjé rekomandime pér projektin dhe parages
njé raport pér pronarét ose késhillin.



Forma e pronésisé né afarizém RM1
Forma e pronésisé né biznes ka dy ndarje themelore, sektorin privat dhe publik.
Organizatat e sektorit privat ndahen né:

tregtar individual
partneritet(ortakéri)
koperativa

shogérité franshize
multi-nacionale
organizatat jofitimprurése

Organizatat e sektorit publik:

e njésité gendrore té geverisé (ministrité)
e njésité lokale té geverisé (rajonet dhe komunat)
e korporatat publike

Sektori privat

Tregtar_individual éshté biznes i pavarur me njé pronar t&€ vetém, i cili financohet nga
pronari, qgé e merré fitimin (ose humbjet). Nuk ekziston ndonjé kufi pér obligimet
(pérgjegjésité), té cilat pronari mund t'i shkaktojé, por pérparésia éshté se pavarésia dhe
fleksibiliteti jané mé té médha, edhepse rritja ka tendencé té jeté mé e vogél. Biznesi
mbéshtetet né energjiné dhe shéndetin e njé personi. Shumé organizata té tregtarit
individual mund té gjenden né bizneset e shities me pakicé, luleshitésve, flokétaréve,
vozitésve té taksive dhe atyre gé mirren me ndértimtari.

Partneriteti éshté zakonisht njé¢ maréveshje né mes té dy ose mé shumé njerézve pér té
mbéshtetur biznesin. Kjo lejon njé investim mé té madh kapitali dhe mundésiné gé partnerét
té specializojné né njé ose mé shumé aspekte té biznesit, si dhe aftésiné e organizatés qé
té vazhdojé kur partneri éshté né gjendje t& dobét shéndetésore. Marréveshja zakonisht do
té pérmbante hollésité si:
cfaré kontributi do té jepte secilin partner pér biznesin,
e drejta pér voté e partneréve,

marréveshjet pér anulimin e partneritetit,

rregullat pér pranimin dhe pérjashtimin e partneréve,
si té ndahen fitimet dhe humbjet.

Eshté e réndésishme té theksohet se t& metat kryesore té késaj forme té organizimit jané
se ¢do partner personalisht éshté pérgjegjés pér té gjitha borxhet e biznesit.

Kooperativat. Kjo mund té ndahet né dy degé té ndryshme, ku mé e zakonshmja prej tyre
éshté kooperativa e punétoréve né té cilén:

e anétarésimi éshté i hapur pér té gjithé punétorét,

e cdo anétar ka njé vote,

e fitimet ndahen né mes té anétaréve,

e anétarét e kontrollojné menaxhimin e biznesit.

Koperativa e konsumatoréve zakonisht operon me shitoret me pakicé, té cilét punojné né
principin e ndihmés sé njéri tjetrit dhe ndarjen e pérgindjes sé fitimeve né mes té anétaréve.

Franshiza (sistem shpérndarje mallérash ku prodhuesi ose furnitori autorizon njé tregtar
pér shpérndarjen e mallérave) éshté njéra nga Iémité e zhvillimit t& bizneseve té vogéla gé
rritet mé sé shpejti.



| autorizuari paguan tarifén tek ndérmarrja amé& dhe mandej éshté i autorizuar t& shesé
produktin e asaj ndérmarrje, té pérdoré logon e saj dhe emrin, por ti pérmbahet kritereve té
cilésisé, té themeluara nga ndérmarrja amé.

Me té médhat nga kéto grupe té franshizés jané McDonald me Wimpey, Body Shop dhe
Benetton, té cilat té gjitha jané shembuj ndérkombétar té késaj forme té organizimit.
Franshizat zakonisht b&jné marketingun e “emrit té markés” e cila éshté e njohur dhe
pércjellin rrugén e biznesit e cila éshté vértetuar se éshté e suksesshme. Ndihma e
franshizerit ose e ndérmarrjes amé do té ndihmojé né ngritjen e kapitalit, krijimin e njé plani
té biznesit, identifikimin e trajnimit t& personelit dhe llojin ose stilin e pajisjeve dhe orendive
gé duhet té pérdoren. Pjesa e dobét e késaj éshté se franshizeri e mban kontrollén dhe i
franshizuari ka mé pak pavarési.

Korporatat (shogatat aksionare) ose ndérmarrjet me pérgjegijési té kufizuar. Kéto jané
format mé té zakonshme té organizimit té biznesit. Pérparésité jané:

o aksionarét kané pérgjegjési té kufizuar

o kapitali mund té ngritet pérmes dhénies sé aksioneve

e mund té punésohen specialistét

e zgjerimi &shté i mundshém

o ekonomité e shkallés jané t&é mundshme.

Ndérmarrja ka ekzistencén e saj ligjore, qé do té thoté se mund té veprojé vetém, té krijojé
kontrata dhe té béjé tregti né emrin e saj. Aksionarét jané pérgjegjés vetém pér borxhet e
ndérmarrjes pér vierat e aksioneve té tyre.

Korporatat (shogatat aksionare), jané themeluar nga mjetet e akteve ligjore, té cilat caktojné
emrin dhe adresén e regjistruar t& ndérmarrjes, objektivat e ndérmarrjes dhe vlerén e
kapitalit aksionar.

Operimi i ndérmarrjes éshté, gjithashtu, specifik pér detajizimin e rregullave dhe
rregulloreve, me té cilat duhet té udhéhiget, pérfshiré organizimin e takimeve té
ndérmarrjes, mbajtjen e evidencave financiare, autoritetin, pérgjegjésité e drejtoréve dhe
ményra e emértimit té tyre. Korporatat mund té ekzistojé pér té operuar né njé hapésiré té
kufizuar gjeografike, gjersa té tjerét jané gartazi multinacional, p.sh BMW

Organizatat jofitimprurése. Njé shembull i kétij lloji t& biznesit &shté Oxfami, i cili si njé
numeér i organizatave té tjera béné profitin kur i shet mallérat e veta, por nuk i pérdoré ato
profite pér aksionarét ose pronarét, mirépo pér té ndihmuar punén e saj bémirése. Disa nga
kéto lloje té organizatave jané té inkorporuara dhe veprojné si cfarédo lloji tjetér i
organizatave. Kéto biznese duhet té vecohen nga ¢éshtjet e” realizimit jofitimprurés”, té cilat
jané themeluar pér t& mos pasur fitim dhe zakonisht mund te gjenden né klubet lokale
sportive, ku anétarét paguajné regjistrimin ose tarifén pér pranim dhe kéto mjete financiare
pérdoren pér té ndihmuar aktivitetet e klubit dhe shpenzimet administrative dhe té
ndértesés.

Sektori publiké

Departamentet gendrore té geverisé. Jané disa shérbime, té cilat_nuk do té jené té
mundshme té udhéhegen nga sektori privat né emér té komunitetit, p.sh. mbrojtja, gjyget
ligjore dhe kjo mbetet pérgjegjési e sektorit publiké, e cila kérkon paraté nga tatimi qé té
paguajé rrogat, pajisjet, ndértesat etj. Qeverité ende posedojné njé numér té industrive né
emeér té komunitetit por privatizimi ka dhe zvogélon numrin e tyre.

Aktiviteti lokal i geverisé€. Rajonet dhe komunat ofrojné shérbime lokale tek komuniteti me
paraté e ngritura pérmes tatimit, p.sh shérbimet e autobusit.

Burimet:-



Regjistrimi i biznesit té ri trajtohet nén Rregulloren e UNMIK-ut 2002/22 pér regjistrimin e
pérhershém té bizneseve né Kosové, e cila kérkon gé ndérmarrja té ofrojé informatén né
vijim (ku njé pjesé e saj kérkohet nén Rregulloren 2001/6)

Emeértimi i biznesit
Numri i biznesit
Emri i tregtisé
Zyrja kryesore e biznesit
Forma e organizimit — lloji i biznesit
Kapitali themelor (kapital me pjesémarrje)
Aktiviteti i biznesit sipas NACE
Aktiviteti i importit-eksportit
Pérgjegjésia dhe autorizimi i personave té treté
Emri i personave pérgjegjés dhe kufiri i pérgjegjésive té tyre
Njésité punuese
Memorandumi i shogatés, statutit dhe dates sé aprovimit
Llogarité pérfundimatre
e Mbyllja e biznesit
Sipas Rregulloreve, shefi i departamentit pér regjistrimin e biznesit duhet té miratojé
aplikacionin e kompletuar né ményré té duhur brenda 10 ditéve.
Oda ekonomike né Kosové ka njé numér té statistikave né dispozicion pér aktivitetin e
biznesit dhe agjencionet rajonale pér ndérmarrje né Kosové i ka zyret né Prishting, Prizren,
Pejé, Gjilan, Mitrovicé dhe gendra e pér pérkrahjen e bizneseve né Graganicé, Shtérpce,
Zvecan.

RIINVEST, i cili ka informata plotésuese statistikore , ka njé zyre né Prishtiné dhe Shoqgata
e grave té biznesit “She-Era” njé zyre né Gjakova.



Forma e pronésisé né afarizém RM 2

Kjo fleté pune éshté dizajnuar gé t'i pérgatisé nxénésit pér modulin® Aspektet Financiare té
Biznesit" né té cilin burimet financiare jané trajtuar né hollési mé té médha..

Investimet kryesore né industriné edhe tregtiné e Kosovés vijné nga njé numér burimesh.

Aktualisht (2004), té hyrat nga investimet e jashtme jané minimale. Nj& déshmi e kétillé,
ashtu si¢ ekziston, do té sugjerojé se Ndérmarrjet e Vogla dhe té Mesme (NVM) pranojné
mjete té vogla financiare té njé natyre joformale nga fginjté dhe familjet dhe prandaj kéto
nuk jané mjetet kryesore pér financimin e biznesit, pasigé vetém 11% e firmave té kétilla e
pérdorin kété metodé. Shumica e ndérmarrjeve i mbulojné mjetet e tyre financiare deri né
70 % nga mjetet e brendshme financiare (fitimet) dhe 30% tjetér né formé té kredisé
tregtare. ¥ e té gjitha ndérmarrjeve marrin (ose) huazime nga institucionet financiare, por
kéto huazime mbulojné vetém njé pjesé (rreth 30%) té nevojave té tyre financiare. Si
rezultat, shumica e burimeve financiare né firma, pérdoren si burime pér kapital punues.

Sistemi bankar é&shté ende pengesé pér financimin e bizneseve. Faktor i rrezikshém né
Kosové duket démtimi nga investimet nga té huajté dhe bankat nuk jané té gatshme té
veprojné né mjedise té rrezikshme. Ndérmarrjet né pérgjithési kané mungesé té garancionit
té kredisé dhe kapitalit, pérderisa mungesa e ligjeve pér biznese dhe institucioneve
mbikéqyrése si byrot e kredive dhe tregu i kredive i ka shtyré bankat té operojné me norma
té larta té interesit, né periudha té shkurta dhe kjo nuk i'u mundéson atyre qé té ofrojné
periudha pér shtyrjen e pagesés sé huasé ose norma té interesit.

Qeveria nuk éshté pérgjegjése pér vendimet e tregut pér huazime, por shpresohet se ligjet
e reja dhe organet shtesé rregullative do té sjellin zhvillime té reja né té ardhmen.

Prandaj, shumica e metodave té zakonshme té BE pér ngritien e kapitalit nuk jané né

dispozicion t& ndérmarrjeve, por nxénésit duhet té fitojné disa njohuri pér ményrén sesi do
té mund té zhvillohet tregu i kredive.

Burimet :

Analizat e Odés Ekonomike pér bizneset.



Forma e pronésisé né afarizém RM 3

Kjo pjesé e modulit t&¢ “Forma e pronésisé né afarizém” shihet si njé hyrje né modulin
"Aspektet financiare té industrisé€”. Sugjerohet gé té dy modulet t¢€ mésohen si ¢ift pasigé
materiali éshté i natyrés plotésuese.

Llojet e ndryshme té aksioneve trajtohen né listén e punés sé RM2 t& modulit “Aspektet
financiare té industrisé”, por asnjé vémendje nuk i éshté kushtuar ményrés si mund té
ndérmirret efikasiteti i ndonjé investimi. Njé numér i teknikave analitike jané né dispozicion,
té cilat pérfshijné matjen e:

e & ardhurave pér aksion

normés sé té ardhurave nga ¢cmimet

té ardhurat nga dividenda

mbulesa e dividendés

raporti (raporti né mes té sasive té parave té dhéna nga aksionerét dhe sasisé sé
parave gé njé ndérmarrje i ka borxh tek bankat e saj)

Té gjitha nga kéto nuk do té€ merren parasysh.

Té ardhurat pér aksion mund té shprehen si

profiti pas tatimit
numri i aksioneve té dhéna

Njé ndérmarrje gé ka béré njé profit pas tatimit prej 250,000€ dhe ka dhéné 10,000 aksione
do té keté té ardhurat pér pagesé prej:

250000 = €25 pér aksion
10000

Eshté e réndésishme té krahasohen té ardhurat pér aksione gjaté njé periudhe kohore.
Nése shifra bie, a éshté ajo pér shkak se ndérmarrja ka mé pak fitime ose ka dhéné shumé
aksione?

Norma e té ardhurave nga ¢cmimet shpesh pérdoret pér té identifikuar investimet “e mira”.
Ajo identifikon se sa té ardhurat vjetore pér aksion paragesin ¢mimet e aksioneve.

cmimi i aksioneve
té ardhurat pér aksion

Eshté e zakonshme qgé shkalla e ulté e té ardhurave nga ¢cmimi té jeté shenjé e investimeve
té mira, por shifra duhet t& monitorohet pér njé periudhé kohore.

Té ardhurat nga dividenda jané dividenda bruto pér aksion, e shprehur né pérgindje té
¢cmimeve té tanishme pér aksionin

Dividenda bruto X 100
Cmimi i aksioneve

Né fund té cdo viti financiar Bordi i drejtoréve t&€ ndérmarrjes ka zgjedhjen pér pagesén e
dividendés tek aksionarét ose t& mbajné paraté pér té ri-financuar ndérmarrjen.

Prandaj, aksionarét duan té dine se cila éshté situata e tanishme brenda ndérmarrjes dhe té
dijné proporcionin né mes té profitit dhe dividendés. Mbulesa e dividendés tregon sa here
dividenda éshté e mbuluar nga profiti pér aksion

té ardhurat pér aksion
dividenda pér aksion




Njé ndérmarrje me njé nivel té ulté té mbulesés sé dividendés shpesh éshté pa shumé
fleksibilitet dhe nuk éshté né gjendje té ri-investojé shumé né biznes, edhepse mund té
paguajé dividend té mire tek aksionarét e saj pér t'i mbajtur té lumtur.

Njéri nga indikatorét mé té réndésishém pér mirébajtjen e ndérmarrjes éshté ta dijé raportin
ndérmjet té sasisé sé parave té dhéna nga aksionerét dhe sasisé sé& parave Qgé njé
ndérmarrje i ka borxh tek bankat e saj . Ky éshté proporcioni i biznesit, i cili éshté i financuar
nga borxhet (huazimet etj)

Raporti = Borxhet e jashtme X 100
Mijetet financiare té aksioneréve 1

Kur njé ndérmarrje ka njé proporcion té larté té kapitalit té saj né formé té borxhit né raport
me aksionet e zakonshme, atéheré themi se ndérmarrja e ka njé hua té madhe bankare né
raport me fondet e aksioneréve. Kur aksionet e zakonshme jané kapitali kryesor i
ndérmarrjes, atéheré thuhet se ndérmarrja ka hua tepér té vogéla né raport me fondet e
aksioneréve, e cila zakonisht &shté e mire pér investitorét, pasiqé ekziston njé pjesé e
madhe e profiteve né dispozicion té aksioneréve sesa té institucioneve financiare.

Tatimi éshté njé situaté, gé gjithmoné ndryshon né téré botén. Né Kosové ekziston tatimi
mbi pagat dhe ndérmarrjet e vogla dhe t&é médha gé kané njé garkullim prej 50.000 € nuk
jané té obliguara té paguajné tatimin mbi vierén e shtuar. Ekziston gjithashtu edhe tatimi i
supozuar gé éshté né shkallén e |évizshme. Pér detajet e normave mé té vonshme tatimore
éshté e réndésishme té pércjellet puna e geverisé.



Forma e pronésisé né afarizém RM 4

Sistemi franshizé éshté pérhapur shumé shpejté né mbaré botén. Franshiza éshté njé emér
i themeluar i biznesit, gé i éshté “shitur” ose “licensuar” dikujt, gé déshiron té fillojé me até
biznes.

Autorizuesi (ang. franchiser), personi ose ndérmarrja, e cila ka zhvilluar njé linjé té veganté
té biznesit (zakonisht fushat mé té zakonshme jané hamburgerét, shitésit me pakicé té
veshmbathjes, huazimi i veturave etj.), béné njé marréveshje me té autorizuarin (ang.
franchisee), i cili éshté personi ose ndérmarrja e cila blen té drejtén té béjé tregtiné nén
emrin e mirénjohur.

Si kompenzim pér njé tarifé hyrése, i autorizuari pranon késhillé té ploté dhe né disa raste
edhe pajisjet e nevojshme. Pé&rderisa biznesi operon ai paguan pérgindjen” e privilegjuar”
tek Autorizuesi.

Pérparésité e aranzhimeve té sistemit franshizé:

o hyrje né njé biznes, i cili éshté déshmuar i sukesesshém né treg,
biznesi mund té pérdoré emrin e ndérmarrjes sé njohur (McDonalds, TNT, Bodyshop),

e ngritja e mjeteve fillestare financiare éshté mé lehté, pasiqé faktori i rrezikut éshté mé i
VOgél,

o do té ofrohet trajnimi dhe né disa raste pajisjet do té standardizohen, me té autorizuarit
tjeré, té cilét veprojné nén té njéjtin emér.

Mangésité e sistemit franshizé:

e pagesa fillestare ndaj autorizuesit,
njé pérqgindje e té& marrurave gjithashtu shkon tek autorizuesi,

e nuk jeni i pavarur. Marréveshja do té tregojé saktésisht se ¢faré standarde duhet té
mirémbani dhe nuk jeni né gjendje té ndryshoni emrin e ndérmarrjes ose metodén pér
realizimin.

Né anén tjetér, nga fakti se sistemi franshizé éshté treguar té jeté | suksesshém né vendet
e tjera, nénkupton se nuk ka mundési té déshtojé dhe pér cdo rast ju do té vazhdoni té
pranoni rifreskime dhe trajnime si pjesé e kétij paketimi.



Kultura e organizimit RM 2

Njé ndérmarrje e suksesshme ka njé strukturé, e cila zmadhon deri né maksimum
efikasitetin e saj. (shih Kultura e organizimit RM 1 dhe Aspektet financiare té industrisé RM
2). Pérveg tregtarit individual, njé biznes duhet té keté Bordin e Drejtoréve, té cilét jané njé
grup i drejtoréve mé té vjetér gé kané pérgjegjési me statusin e UNMIK-ut pér marrjen e
vendimeve té réndésishmé, gé ndikojné ndérmarrjet private ose né korporaté publike. Bordi
i drejtoréve duhet té kété njé kryesues, qé zakonisht zgjidhet nga drejtorét tjeré, por né
ndérmarrje té vogla zakonisht ai rol kryhet nga drejtori menaxher.

Drejtori menaxher, duhet té jeté person i larté pérgjegjés pér udhé&heqjén e biznesit prej
dités né dité dhe té kujdeset gé menaxherét tjeré, jané duke planifikuar pér té ardhmen
afatshkurté, afatmesme dhe afatgjaté té biznesit. Ai / ajo, kushtimisht, do té jeté pérgjegjés
té merret me personel, klient¢é dhe pér kryesimin e takimeve té kryesueséve té
departamentéve,si dhe té marré rolin e gjykatésit pér té balancuar kérkesat e tyre
kontradiktore. Ai, gjithashtu, do té jeté personi nga i cili pritet gé té ballafagohet me
probleme té papritura dhe té sigurojé se legjislacioni i ri, éshté miratuar plotésisht né
ndérmarrje.

Ndérmarrja nén udhéhegjen e bordit té drejtoréve dhe drejtorit menaxher, do té caktojé
shénjestrat operacionale pér biznes dhe definimin e objektivave strategjike.

Menaxherét punojné sipas porosive té parashtruara nga Bordi i drejtoréve. Menaxheri éshté
njé person pérgjegjés pér njé pjeseé té biznesit. Puna e tyre éshté pér té béré plane se ¢ka i
nevoijitet departamentit t& tyre pér t& ardhmen dhe té marrin vendime pér drejtimin prej dités
né dité té departamentit t& tyre. Ata jané pérgjegjes pér udhéhegjen e resurseve, gé
ndérmarrje e tyre ka ofruar pér departamentin, resurset njerézore dhe materialet e,
gjithashtu edhe pér buxhetin. Kjo do té thoté se ata duhet té sigurojné gé ka furnizim té
mjaftueshém me material pér fuginé punétore dhe gqé cdo makiné dhe pajisje mbahet né
kushte té mira dhe té sigurta.



Kultura e organizimit RM 3

Cdo ndérmarrje éshté aq e miré sa éshté i miré personeli dhe né shkallé té gjéré, varet jo
vetém nga trajnimet né shérbim, por edhe nga efikasiteti i procedurave pér pranimin e
personelit, gé aplikohen nga ndérmarrja. Né bizneset e vogla té familjes, punétoré jané
shpesh anétaré té families ose fginjé. Né ndérmarrjet e médha, té cilave ju nevojiten
punétoré me njé numér té shkathtésive té ndryshme, rekrutimi dhe trajnimi i personelit
zakonisht éshté né pérgjegjésiné e departamentit t& vecanté - departamentit t& resurseve
njerézore.

Njé ndérmarrje efikase do té keté numrin e duhur té njerézve, me shkathtési té duhura.
Secili menaxher i departamentit duhet t& kété ide té garté pér nevojat e departamentit;
nevojén pér pranimin e punétoréve, shkathtésité e nevojshme, aftésité pér menaxhim dhe
mbikqyrje, té béjé departamentin efikas dhe té afté t'i arrijé objektivat. Procesi nga i cili ky
zhvillim i situatés ideale té pranimit t& punétoréve shfaget, quhet Planifikimi i Fugisé
Punétore, dhe do keté parasysh nevojat né afat t& shkurté, t¢ mesém dhe té gjaté té
ndérmarrjes.

Né cdo biznes e pérsosura dhe realiteti, do té varen nga ajo se ¢cka mund t'i lejojé vetes
ndérmarrja. Nése ndérmarrja nuk ka personel té mjaftueshém, véshtiré se do té jeté né
gjendje t'i pérmbush porosité dhe do t'i déshpérojé klientét, t& cilat mandej do té fillojné té
furnizohen tek konkurrentét tjeré. Nése ndérmarrja ka numér tepér té madh té personelit
atéheré llogaria e saj e pagesave do té jeté shumé e madhe dhe nuk do té jeté né gjendje
té jeté konkurrente.

Pranimi efikas i punétoréve éshté esencial. Punésimi i njerézve me shkathtési té gabuara,
vetém pér shkak se ata jané té kéndshém, do té thoté katastrofé ekonomike pér
ndérmarrjen. Kur menaxhmenti i ndérmarrjes pajtohet té punésojé personelin e ri, pér té
siguruar gé njerézit e duhur jané punésuar, éshté e domosdoshme té keté gasje té
strukturuar né punésimin e tyre:-

e cdo post duhet té keté pérshkrimin e punés dhe hollésité e punés,

e njoftimi pér vendin e punés duhet t& vendoset né vende té pérshtatshme, p.sh.
shtypin lokal, zyret e punésimit, agjencionet pér punésim,

e dergimi i formularve té pérshtatshém pér aplikim sébashké me pérshkrimin e punés
pranimi i aplikacioneve dhe identifikimi i kritereve pér ata qé duhet té selektohen né
listén e ngushté,

e caktimi i intervistave dhe pajtimi i kriterit pér takim me panelin intervistues, p.sh.
paga, orét e punés, e drejta pér pushim et;.

e caktimi i takimit dhe pérfundimi i dokumentacionit

Kur personat fillojné me puné, duhet té béhen aranzhimet pér t'u ofruar atyre njé program
njoftimi me punén, i cili duhet té dizajnohet pér t’i orientuar dhe si rrjedhojé, do té béhen
produktiv dhe do t'i pérshtaten rrethanave té€ ndérmarrjes. Kjo éshté e réndésishme, sepse
procesi i pranimit té punétoréve kushton para dhe kohé (qé éshté gjithashtu e shtrenjté).
Pritet gé njé punétor, i cili ndjen gé éshté i nevojshém pér ndérmarrjen, do té déshirojé té
géndrojé né ndérmarrje. Ndérmarrjet do té kené njé Politiké té Mbajtjes sé Punétoréve dhe
me géllim gé té mbajé punétorét e miré merré kéta hapa:

e paguan paga konkuruese - kjo do té thoté gé éshté e nevojshme té dihet norma e
pagave e paguar nga konkurrentét,

¢ mundohet gé té béjé ambientin e punés té kéndshém, interesant dhe nxités,
ofron mundésim pér promovim,

o ofron programe té mira pér aftésim



Né BE, disa ndérmarrrje, gjithashtu, veprojné me njé skemé, me té cilén éshté e mundur
gé personeli té blejé aksion dhe né kété ményré, ata béhen mé té interesuar pér mirégenien
e ndérmarrjes. Gjithashtu, ndérmarrjet tjera kané plane té mira pér pensione, pér té cilat
japin kontribute edhe ndérmarrja edhe punétorét.

Burimet

Eshté e réndésishmé qé pozita ligjore lidhur me punésimin té kuptohet né ményré té garté,
vecanérisht né Rregulloren e UNMIK-ut 2001/27. Ligji i punés si dhe karta e BE pér té
drejtat fundamentale. Eshté e névojshme té monitorohet web-fagja e UNMIK-ut pér té& pasur
parasysh legjislacionin e ri gé mund té démtojé Mundésité e Barabarta ose Punésimin.

SHENO. Duhet té shénohet se ky modul éshté njé paraprijes i modulit t& vitit t& treté
“Aranzhimet Punuese” e cila né thellési do té trajtojé kété temé.



Hyrje né shpenzimet afariste RM 2

Shpenzimet e drejtépérdrejta mund té identifikohen drejtépérdrejté me puné apo prodhim
té vecanté dhe mund té pérfshijné, pér shembull Iéndén e paré dhe punén. Aty ka zakonisht
shpenzime té ndryshueshme, por jo né ményré ekskluzive, p.sh. pérdorimi i makinés sé
vecanté mund té jeté esenciale dhe ekskluzive pér prodhimin e ndonjé artikulli t& vecanté —
amortizimi (humbja e vlerés) i ndonjé makine, do té jeté shpenzim i drejtpérdrejté, por
amortizimi mund té jeté edhe shpenzim fiks (i preré), sepse sasia e amortizimit mbetet
konstante, pavarésisht se nuk pérdoret makina apo punon me kapacitet té ploté.

Shpenzimet indirekte ( té térthorta) nuk jané drejtpédrejté karakteristike pér njé puné apo
produkt té vecanté dhe mund té jené fikse apo variabél. Shpenzimet pér mirémbajtjen e
prodhimit dhe konsumimin e energjisé p.sh. mund té ndryshojné né proporcion me nivelin e
aktiviteteve, por nuk mund té jené té karakterizuara pér asnjé produkt.

Shpenzimet absorbuese i trajtojné shpenzimet e pérgjithshme fikse si shpenzime té
prodhimit dhe i alokon kéto né njésité prodhuese. Shpenzimet e drejtpérdrejta i trajtojné
shpenzimet e pérgjithéshme si shpenzime pér njé periudhé. Shpenzimet absorbuese
pérdorin normat e shpenzimeve té pérgjithshme té parapércaktuara pér té alokuar
shpenzimet e pérgjithshme fikse pér shpenzime té prodhimit. Né afate mé té gjata , shitjet
duhet té mbulojné té gjitha shpenzimet e prodhimit. Duke pérfshiré shpenzimet e
pérgjithshme fikse né shpenzimet e prodhimit, cmimi i shitjes duhet té rregullohet ashtu gé
t'i mbulojé té gjitha shpenzimet.



Hyrje né shpenzimet afariste RM 3

Ményra mé e lehté pér té identifikuar se a éshté shpenzimi fiks apo i ndryshueshém éshté
gé té shtrojmé pyetjen “Nése prodhohen ose shiten mé shumé artikuj, a do té rriten
shpenzimet apo do té mbesin té njéjta?” Nése shpenzimet do té rriten atéheré ato i quajmeé
shpenzime té ndryshueshme, ndérsa nése shpenzimet mbeten té njejta atéheré ¢mimet
jané fikse.

Shumica e organizatave gjithmoné do té identifikojné “ pragun e fitimit” (pragu i
rentabilitetit), pasigé ky éshté niveli mé i ulét i aktivitetit, i nevojshém pér té mbijetuar
biznesi. Nése biznesi zbulon se niveli i aktivitetit, gé& éshté i nevojshém pér té arritur nivelin
e déshiruar té profitit, éshté shumé i larté, atéheré ka tri opcione; mund té zvogélojé
shpenzimet fikse ose té ndryshueshme (ose té dyjat); mund té rrisé té ardhurat vjetore duke
i rritur cmimet , por kjo mund té mos rezultojé né rritjen e shitjes; mendimi pér té béré dicka
tjetér né ndonjé fushé tjetér té biznesit.

Kjo formulé éshté pérdorur pér kalkulimin e pragut té fitim (pragut té rentabilitetit) :-

Pragu i rentabiliteti = shpenzimet fikse
(cmimi i shitjes pér njési, mé pak shpenzime té ndryshueshme pér njési)

Nése njé biznes, gé shet produktin e ri ka shpenzimin fiks prej 500 euro né javé dhe
shpenzime té ndryshueshém prej 15 euro pér njési té shitur dhe produkti éshté shitur tek
klientét pér 25 euro atéheré llogaritja do té jeté:-

Pragu i fitimit = _500
(25 -15)
Pragu i fitimit = 500 = 50 njési
10

Pragu i fitimit gjithmoné shprehet né aspektin e aktivitetit dhe jo té parasé.

Shumica e bizneseve do té donin té bénin shitje mbi pragun e fitimit sepse vetém atéheré
do té ishin né fitim. Shkalla deri né té cilén ata e tejkalojné pragun e fitimit quhet “skaji i
sigurisé€” gé definohet si niveli i parashikimit té aktiviteteve minus niveli i aktivitetit té& pragut
té fitimit. Pérdorimi i llogaritjes sé skajit té sigurisé u mundéson menaxheréve gé té dijné
shkallén deri né té cilén shitja mund té bie, para se biznesi té fillojé té keté humbje.

Eshté me réndési nxénésve t'u mundésohet gé té praktikojné zhvillimin e diagrameve té
pragut té fitimit apo grafikéve drejtévizoré, né ményré gé ata té kuptojné konceptin né
ményré té ploté.



Hyrje né marketing RM 1

“Marketingu éshté njé proces i menaxhmentit, gé éshté pérgjegjés pér té identifikuar,
parashikuar dhe kénaqur kérkesat e klientit, me pérfitim.”

“Marketingu éshté njé gasje e pérgjithshme né biznes, i cili e vendos klientin né gendér té
gjérave”

“Marketing éshté shitja e mallérave, té cilat nuk kthehen tek njerézit té cilét e béjné até”

Organizatat nuk i prodhojné mallérat, duke shpresuar se klientét do t'i blejné né sasi té
mjaftueshme pér ta béré punén profitabile, por mé tepér mundohen té identifikojné nevojat
e klientéve dhe té prodhojné pér t'i plotésuar ato nevoja. Orientimi i prodhimit éshté
vendosja e produktit né vendin e paré, ndérsa orientimi i tregut éshté vendosja e klientit né
vendin e paré.

Plotésimi i nevojave dhe déshirave té klientéve kérkon gasje t&é ndryshme né problem.
Nevojat e klientit mund té identifikohen nga hulumtimi i tregut, gjaté té cilit mund té
vértetohet se a jané plotésuar parashikimet e klientéve me produktet dhe shérbimet aktuale.
Perceptimi i klientit varet nga imazhi, gé kané krijuar klientét pér njé organizaté ose
prodhimet e saj. A ndiejné klientét, se jané duke marré vleré pér para, produkte té cilésisé
sé mire, besueshméri dhe a ndihen ata té vlefshém si njeréz? Hulumtimi i vonshém i
marketingut sugjeron se “perceptimi’ éshté mé i réndésishmi nga “P’-té e marketingut.
Ndérmarrjet kané |évizur drejt komunikimit té vetédijshém shoqéror, vetédijésimit ambientor
dhe miratimit té vlerés nga palét me interes. Qasja e treté, duhet té shgyrtohet me kujdes
gjaté parashkimit té nevojave té ardhshme té klientéve. Ky aktivitet vital mund té realizohet
me hulumtim té tregut.

Kérkesat e ndérmarrjes do té jené rritja e té ardhurave dhe rritja e déshirueshme né tregje.
Kjo do té arrihet mé sé miri pérmes politikés sé koordinuar té marketingut, gé merré
parasysh céshtjet etike dhe té ambientit, gé jané té pérfshira e, gjithashtu edhe
legjislacionin.



Hyrje né marketing RM 2

Hulumtimi i marketingut éshté ményra pérmes sé cilés njé organizaté ka njohuri pér klientét
e saj, konkurruesit, produktin, cmimin dhe aktivitetet promovuese. Kjo éshté njé qasje
gjithpérfshirése, gé kérkon pérgjegje né njé numér té pyetjeve.

Klientét.

¢ Kush jané ata?

Prej nga jané?

Sa éshté pérmasa e tregut potencial?

Sa do té shpenzojé njé person me té ardhura mesatare né njé artikull té tille?

Cilat jané nevojat dhe mendimet e klientéve?

Cfaré éshteé stili i jetés sé klientéve tuaj dhe klientéve potencial?

Konkurruesit
o Kush jané ata?

o Cfaré éshté politika e tyre pér formimin e gmimeve?
e A jané cmimet e tyre apo tuajat mé té uléta?

o Cfaré niveli t&é shérbimeve ata ofrojné?

o Cfaré imazhi ata i japin klientéve té tyre?

Produkti.

o (Cfaré lloje té produkteve klientét déshirojné ?

o Cilat tipare té produkteve njerézit i shohin pozitivisht ose negativisht?
e A é&shté produkti i lehté pér pérdorim?

e Aju pélgen njerézve paketimi (ambalazhi) etj?

Cmimi.

e Cfaré ¢mimi klientét presin gé té paguajné pér produktin?

o Cilét jané kufinjté e sipérm dhe té poshtém té ¢cmimit gé ata do té paguajné?
e A éshté ¢cmimi i réndésishém pér ta?

Promovimi.

Cili éshté imazhi i produktit dhe ndérmarrjes?

Cka mendojné njerézit pér publicitetin e ndérmarrjes?
A éshté paketimi pérparési pozitive pér shitjen?

A mundet paketimi lehté té hapet?

A e mbajné né mend njerézit publicitetin?

A éshté transmetuar dhe pranuar informata?

Né ményré gé té gjejmé pérgjegje né kéto pyetje, ndérmarrjet do té pérdorin njé numér té
metodave pér sigurimin e informatés. Hulumtimi primar éshté mbledhja e t& dhénave dhe
informatés sé dorés sé paré. Ky lloj hulumtimi mund té ndahet né hulumtim kuantitativ dhe
kualitativ. Hulumtimi kuantitativ synon té zbulojé sa njeréz veprojné né ményra té caktuara,
ndérsa hulumtimi kualitativ synon té zbulojé pse njerézit veprojné né ményra té caktuara
Hulumtimi sekondar éshté mbledhja e té dhénave té hulumtimit, t& cilat ve¢ jané né
dispozicion dhe mund té jené relevante me situatén. Kjo ndonjéheré quhet edhe hulumtim i
gatshém.

Pritet gé nxénésit do té kuptojné metodat qé pérdoren dhe procedurat pér zgjedhjen e
mostrave, té cilat mund té jené té pérshtatshme.



Hyrje né marketing RM 3

Strategjia e marketingut do té kombinojé njé numér té aktiviteteve té ndryshme. Vendi, gé

ndérmarrja déshiron ta keté né treg, do té varet nga déshira e saj pér:

o té realizuar profit dhe té keté mjete financiare pér investimet e ardhshme,

¢ hartimin e politikés sé formimit e cmimeve, pér t& mbajtur konkurruesit jashté tregut

e Vvénien e gmimeve, e cila pozicionon ndérmarrjen né kulm ose né fund té tregut

o formimin e ¢mimeve pér rritien maksimale té shitjes dhe arritjen e pozités udhéhegése
né treg.

Kéto objektiva afatgjata do té shogérohen me politika afatshkurta, té cilat do té pérfshijné:

e Cmimin “ajké” — me i zakonshmi né teknologjiné e re, kur &shté e vetmja ndérmarrje né
treg, por ¢cmimi i larté mundéson gé shpenzimet pér hulumtim dhe zhvillim té mbulohen
shpejté,

¢mimet depértues — ¢cmimi i ulét pér hyrje né tregun ekzistues,

¢mimi shkatérrues — lufta e cmimeve,

¢cmimi promovues — “oferta speciale”,

¢cmimet pér humbje — i dizajnuar pér t'i joshur njerézit né shitore,

¢cmimet psikologjike — klientét kané perceptimin e tyre pér vlerén. Cmimi shumé i ulté,
atéheré mallérat nuk mund té jené shumé té mira ose té déshirueshme. Moda mund té
merret si shembull.

Segmentimi i tregut éshté njé proces, me té cilin tregu i pérgjithshém éshté i ndaré né grupe
té vecanta té klientéve, té cilét mund té béjné identifikimin pér nevojat e produktit. Mé té
zakonshmet jané grupet sipas moshave, gjinisé, té& ardhurave dhe etnike. Secili nga kéto
grupe éshté njé treg potencial i synuar dhe pér secilin ndoshta éshté e nevojshme gasje e
ndryshme. Sigurisht gé komunikimi i ideve do té ndryshojé prej njé grupit né tjetrin dhe
brenda grupit. Pér shembull njé reklamé, gé éshté synuar pér tregun e adoloshentéve éshté
e pamundur pér té gjetur relevancén e atyre gé jané mbi 60 vjeté, pér té bleré artikullin e
njéjté ose ndonjé reklamé e synuar pér vajzat adoloshente, nuk éshté e mundshme gé té
krijojé ndonjé reagim nga djemté adoloshente.

Marketingu miks éshté gasje tradicionale pér planifikimin e marketingut gé bazohet né katér
P — té (Shéno se kjo éshté zgjeruar mirépo do té shqyrtohet né vitin e treté).

P — Produkti (ang. product) Né fakt ky mund té jeté me té tepér se njé produkt gé prodhohet
nga ndérmarrja, ¢cka do té thoté se vedimet duhet té merren lidhur me sasing, kohén,
ndryshimet e produktit, shérbimet pérkrahése pér klienté, cilésia, stili dhe paketimi.

C — Cmimi (ang. price) Kjo éshté njé vendim i réndésishém vital, edhepse éshté njé “mjet
promovimi” éshté gjithashtu njé burim i réndésishém i té ardhurave té ndérmarrjes. Ndodh
gé ndérmarrja vendosé pér politikat afatgjata té formimit t& ¢cmimeve ose né etapén e paré
pér cmime afatshkurté. Kéto vendime mund té jené, gjithashtu, taktike dhe mund té jené
reagim i konkurrueséve ndaj ndryshimeve né politikén pér formimin e cmimeve.

P - Promocioni (ang. promotion). Ményra me té cilén jané prezantuar produktet tek publiku.
Publiciteti, marka, paketimi, reklamimi, promovimet e shitjes dhe komercializimit. Shitja
éshté gjithashtu pjesé e aktivitetit promovues

V - Vendi (ang. place). Kjo referon né ményrén, me té cilén njé ndérmarrje do té planifikojé
té distribuojé produktin. Cilin lloj té fushés duhet té mbulojé marketingu fillestar. A duhet té
pérdoren tregjet ekzistuese? (kjo fushé trajtohet mé hollésisht né Vitin e 3).



Marketingu miks éshté fushé komplekse dhe e specializuar. Né kété modul, qé éshté njé
hyrje né marketing duhet, gjithashtu, té prezantohet edhe mekanizmi i punuar pér kété nivel
— puné mé e hollésishme né kété fushé do té realizohet nga ata nxénés, té cilét do té
zgjedhin drejtimin e marketingut né vitin e treté.

Nxénésit duhet té njoftohen se aktiviteti i ndérmarrjes pér marketing éshté temé e
kufizimeve dhe kontrollimit buxhetor, né té njéjtén ményré sikurse edhe pér ¢do gjé tjetér.
Pjesé e planifikimit, e cila do té rrethojé prezantimin e produktit té ri ose té ripunuar, éshté
té vlerésohen shpenzimet e té gjitha aspekteve té programit dhe, kjo gjithashtu do té
pérfshijé edhe shpenzimet pér marketing.



Klasa e XII - té



Profili I marketingut



Intelegjenca e tregut RM1

Sjellja e blerésit do té pércaktohet né bazé té asaj se ¢ka blerési déshiron dhe pret nga njé
produkt ose shérbim. Kjo mund té zbérthehet duke pasur parasysh:

Cilésia dhe ¢mimi jané té ndérlidhura dhe blerési do té blejé cilésing, e cila kérkohet,
Vlera pér para éshté fugishém e pércaktuar nga zgjedhja e blerésit,

Shérbimi, mund té pérkufizohet si njé shérbim i ofruar para, gjaté dhe pas shitjes, e
gjithashtu edhe si besueshméri né produkt dhe shérbim,

Levérdia, e cila ka té béjé me levérdiné pér té cilén éshté bleré produkti, e gjithashtu
edhe né dobiné nga produkti.

Domosdoshméria. Disa gjéra jané té domosdoshme dhe e vetmja zgjedhje, e cila
mbetet e hapur pér konsumatorin éshté ajo e imazhit t&€ njé brendi (modeli) té
vecanté.

Financiare, gé referon tek kushtet e blerjes, p.sh 0% interesi i huasé nése ripaguhet
(kthehet) brenda 12 muajsh.

Ekonomike, e cila ka marrédhénie me até “Financiare”, por ka té bé&jé me blerjen e
mallérave né sasi té médha ose blerjen e mallérave dhe shérbimeve, té cilat kané
pérparési ekonomike né afate mé té gjata .

Zgjedhja sociale (shogérore), &shté e lidhur me besnikériné ndaj shitésit dhe (ose)
blerja nga njé grup i barabarté ose me status té barabarté social.

Dallimet né kulturé, mund té ndikojné né blerje, e vecanérisht né veshmbathje dhe
ushgim e, gjithashtu edhe né shumé fusha té jetés.

Té priturat (parashikimet) e konsumatoréve

Té gjitha kéto kritere pasqyrojné nevojén e blerésit individual. Hierarkia e nevojave éshté
zhvilluar nga Maslow-i, i cili besonte né até se ne duhet sé pari t'i plotésojmé nevojat tona
bazé para se té fillojmé t'i konsiderojmé ato té nivelit mé té larté. Maslow zhvilloi njé
piramidé té nevojave, ku niveli bazé né piramidé jané nevojat fiziologjike (ushqgimi, ujé, seksi
dhe strehimi), pas té cilave siguria dhe mbrojtja jané mé té réndésishmet. Dhe vetém pas
kétyre, nevojat shogérore paragiten né skené. Kjo con deri tek vetévlerésimi dhe né fund
deri té vetéaktualizimi. K&to pérgjithésime jané vetém pjesérisht té sakta, pasiqé disa njeréz
jané té motivuar me nevojat e nivelit mé té larté madje edhe kur nevojat e tyre té nivelit té&
ulét nuk jané plotésuar plotésisht, p.sh artistét dhe muzicientét

Metodologjia e hulumtimit éshté dhéné hollésisht né modulin * Hyrje né marketing” dhe
duhet té trajtohet mé thellésisht.



Intelegjenca e tregut RM 2

Diskutimet pér té dhénat primare ( t& dorés sé paré) dhe sekondare, jané dhéné né modulet
tiera dhe nuk do té pérsériten edhe né kuadér té kétij dokumenti.

Shumé organizata angazhojné agjencionet profesionale, pér t& ndérmarr hulumtimin e tyre
té marketingut. Shérbimet e kétyre firmave profesionale jané né dispozicion, pér té gjitha
llojet e organizatave. Ndérmarrjet hulumtuese kané pérparési sepse personeli i tyre éshté
hulumtues profesional i aftésuar ( trajnuar) me pérvojé té réndésishme, me njohuri pér
tregjet dhe kané mbéshtetje té duhur me bazé kompjuterike dhe materiale. Njé agjencion
pér publicitet (reklamim), zakonisht angazhohet né bashképunim mé organizatén pér
hulumtim, pér t'a realizuar sé bashku njé fushaté publicitare ose reklamuese.

Ata zakonisht do ta béjné nénndarjen, ku ¢cdo konsumator punon me njé ekip vlerésues, i
cili mbledhé té dhéna (déshmi) pér konkurrentét, produktin, segmentin e tregut, si dhe pér
ndérmarrjen klient. Ky ekip do té punojé me Departamentin pér Media dhe Kreativitet dhe
ekipi kreativ do té pérfshijé njé shkrues reklamash dhe drejtorin artistik. Gjithashtu né
kuadér té ekipit do té gjendet edhe njé ilustrues dhe njé tipograf — pastaj puna e tyre do té
kalonte tek njé blerés i artit, i cili komisionon fotografistét profesional dhe artistét grafiké.
Reklama e pérfunduar mandej merret nga planifikuesit e Mediave, té cilét pérgatisin
programet pér reklamim né gazeté dhe né televizion. Ekzistojné gjithashtu ndérmarrje, té
cilat specializojné né marédhéniet me publikun dhe té tjerét ofrojné shérbime té pavarura
pér té realizuar njé pjesé té vecanté té punés, gé koordinohen nga njé agjencion pér
reklamim.

Teknikat kuantitative shfrytézojné vézhgimet e dretpérdrejta dhe pyetésorét si instrumente
pér zbulimin e géndrimit té konsumatorit. Pyetésorét mund té béhen sy mé sy, me posté
ose telefon, por kéto jané teknika projektimi dhe shpesh éshté e nevojshme qé té pérdorim
shkallét e vlerésimit, té cilat mund té pérdoren veté ose té inkorporuara né pyetésor.
Hulumtimi sy mé sy ka pérparésité dhe té metat e veta. Nése ai qé pérgjigjet éshté i
gatshém pér bashképunim, do té ishte e lehté t& merret informaté mé e hollésishme sesa
me ndonjé ményré tjetér. Sidoqofté shpesh ata gé mund té pérgjegjen miré refuzojné té
bashképunojné ose jané shumé té zéné.

Pyetésorét me posté zakonisht marrin njé pérgindje té pérgjegjeve shumé té varféra.
Ndérmarrjet, gjithnjé e mé shumé, jané duke pérdorur zarfat me pérgjegje, qé paguhen
duke u munduar t'a tejkalojné kété problem. Lista me adresa, né té cilén mund té gjenden
emrat dhe adresat e klientéve potencial mund té blehen.

Pyetésorét me telefon mund té jené relativisht té liré, me kusht gé thirrjet telefonike jané té
natyrés lokale. Kjo mund té jeté e njéanéshme pasiqgé té gjithé nuk kané telefon dhe disa
numra nuk jané té publikuar.

Teknikat kualitative pér hulumtim ndihmojné pér té zbuluar se pse konsumatorét e pélgejné
apo nuk e pélgejné produktin. Ato mund té pérfshijné kompletimin e fjalisé, asocimin me
fjalé, diskutime té thella dhe teknikén e palés sé treté. E para nga kéto éshté e hapur dhe
mund té njihet lehté “Mendoj se ¢okollatat Mars jané....”. Fjalori i pérdorur gjaté pérgjegjes
mund té ndihmojé né dizajnimin e pyetésoréve ose né frazimin e reklamave. Gjaté asocimit
me fjalé, éshté e nevojshme qé ai qé pérgjigjet té japé fjalén e pare gé i bie né mend, e cila
do té shogérohej me fjalén stimuluese, zakonisht emrin e ndérmarrjes ose té produktit.
Teoria e késaj éshté se ata zakonisht do té ofronin njé fjalg, e cila identifikon saktésisht se
cka mendojné ata pér produktin ose organizatén. Diskutimi i thellé mund té jeté si njé
intervisté individuale, ku hulumtuesi do té diskutonte pikat me disa hollési. Diskutimet né
grup jané té njohura gjithashtu si grupet fokusale. Thelbi i teknikés sé pales sé treté éshté
se njerézit nganjéheré ngurrojné té flasin pér disa aspekte té€ jetés né veten e paré njgjés
(Uné), por jané té gatshém t'a béjné até nése pérgjegja nuk duket té jeté personale.



Ekzistojné disa lloje té& mostrave té zgjedhura. Zgjedhja e mostrés sé rastit &shté njé gasje e
hapur e gé éshté metodé e preferuar kur mund té pérfshihet e téré popullata. Njé numér e
té dhénave i jepet ¢cdo njésie té mostrés dhe numrat e rastit prodhohen pér té zgjedhur
mostrén. Zgjedhja e mostrave shtesé siguron se grupe té ndryshme, jané pérfagésuar sic
duhet dhe lejon pérzgjedhjen e rastit té pikave brenda secilit grup. Zgjedhja e mostrave
sistematike mund té béhet ku mostra duhet té jeté njé pérgindje e caktuar e popullatés,
madje edhe nése popullata éshté e panjohur. Zgjedhja e mostrave kontigjent (e
rastésishme) nuk ka té béjé me gjérat, té cilat jané té pérzgjedhura paraprakisht, por jané té
zgjedhura nga personi, i cili mbledhé té dhénat. | vetmi kusht éshté se duhet t& kemi
kontigjente té fiksuara, né pérgjithési ose pér grupe té njohura té popullatés. Gabime né
mostér mund té paragiten kur mostra éshté e papérfunduar dhe éshté zgjedhje subjektive
pér artikujt, gé do té pérdoren si mostér dhe nuk duhet t'i pérmbahemi né ményré rigoroze;
korniza e mostrés pér zgjidhjen e mostrés sistematike nuk organizohet rastésisht.



Intelegjenca e tregut RM 3

Njohurité pér fuqginé dhe planifikimin e konkurrencés kané gjithmoné réndésiné meé té
madhe né mendjen e trupit drejtues (menaxhmentit). Pér ndérmarrjen éshté e réndésishme
té mbajé pjesén e tregut, por synimi do té jeté pér té fituar pjesén e tregut. Né ményré gé t'a
arrijmé kété njohuri, madhésia e tregut potencial éshté njé piké fillestare me réndési dhe pér
t'a krahasuar até me tendencat e tregut.

Ekzistojné dy piképamje pér dobiné e té diturit se ¢cka po ndodh né “kampin” opozité. Njéra
piképamije éshté kuptimi i tyre dhe njohurité mbi proceset dhe strukturat e tyre sigurojné
informaté sesi t'i mundim apo godasim ata. Tjetra piképamje bazohet né pérgéndrimin e
ndérmarries né proceset dhe strukturat e veta, t'i béjé ato sa mé efikase gé té jeté e
mundur, té ulé shpenzimet dhe né kété ményré té triumfojé mbi opozitén. Me sa duket
ekziston njé e vérteté pér kéto dy gasje. Né cdo studim pér konkurrencén, ndérmarrja duhet
té sajojé njé seri té pyetjeve themelore, ku pérgjegja né to do t'i ndihmonte ndérmarrjes né
zhvillimin e saj. Kjo pikEpamje mbéshtet gasjen e Porterit sipas sé cilés, drejtimi efikas
strategjik éshté pozicionimi i ndérmarrjes, relative me konkurrentét e saj, né aso ményre qé
i tejkalon ata né realizim.

Matrica e Bostonit, pérdoret shumé pér vlerésimin e pozités konkurruese brenda njé
ekonomie dhe pér té vlerésuar réndésiné e cdo produkti dhe shérbimi individual, té
prodhuar nga njé organizaté, né relacion me té gjitha organizatat e tjera, né ményré gé té
krijojné prioritetet dhe nevojat pér té ardhmen. Synimi i matricés éshté té ndihmojé
menaxhmentin pér té identifikuar rolet e ardhshme té c¢do njésie té biznesit né bazé té
shkallés sé rritjes sé saj né treg dhe pjesés sé tregut, relative me konkurrentét e saj dhe me
potencialin e saj té rrjedhés sé parave.

Matrica e Ansoff-it pér zgjerim, éshté njé metodé tjetér pér analizimin e politikave té tregut
dhe produktit, né té cilén merren parasysh: thellésia e depértimit né treg, zhvillimi i
produktit, zhvillimi i tregut dhe shuméllojshméria.



Intelegjenca e tregut RM 4

Né té gjitha modulet e Marketingut éshté dhéné komenti pér réndésiné e plotésimit té
nevojave té klientit dhe pér pérfshirjen e shpenzimeve pér njé politiké té tillé né buxhet.
Imazhi i ndérmarrjes ka ndikim té drejtpérdrejté né ményrén sesi trajtohen klientét. Operuesi
i telefonit pér shumé njeréz éshté piké e paré kontakti né ndérmarrje dhe ményra e ashpér
e sjellies nuk do té promovojé imazhin e miré té saj. Pér tjera ndérmarrje, personi, i cili
gjendet né pikat e shitjes, e luan rolin e ambasadorit t& organizatés. Jo té gjithé i gasen
organizatés me kérkesé té qarté né mendjen e tyre. Cdo kérkesé éshté njé udhéhegje
potenciale e shitjes, edhepse kérkon durim dhe vémendja kushtuar klientit mund té c¢ojé
vetém kah suksesi. Megjithaté, shitja né presion té madh nuk preferohet (pér prodhime
speciale), pér arsye se organizata do té fitojé emér té keq dhe duhet t¢ mundohemi t'i ikim
késaj.

Kjo nénkupton se éshté i nevojshém zhvillimi dhe aftésimi i personelit, né ményré gé ata té
mund té ofrojné shérbim me vleré té shtuar. Kjo pérfshiné njohurité e mira pér produktin dhe
administrimin e shitjes, e pérkrahur me shérbime té mira pas shitjes me téré personelin e
informuar pér nevojat e Klientit.

Shérbimi i shitjes do té kishte njé vleré té pamatshme, nése sigurohen té dhéna shtesé nga
kontakti me klientin.

Buzégeshja nuk kushton asgjé, por do té thoté shumé.



Marketingu i avancuar RM1

Shénim i pérgjithshém Ky modul mbéshtetet né modulin “Hyrje né marketing”, né té cilén
jané paragitur shumé nga konceptet né nivelin teorik. Nxénésit, té cilét do ta ndjekin kété
modul tash duhet té kalojné nga puna teorike né puné mé praktike dhe té bazohen né
rezultate.

Marketingu éshté kuptimi i nevojave té klientéve dhe shéndrrimi i tyre né até ményré, né té
cilén produktet konceptohen, zhvillohen dhe paketohen, si dhe duhet té ekzistojé strategjia
pér distribuim dhe promovim, pér té kénaqur dhe joshur klientét. Prandaj, marketingu éshté
njé aktivitet i fokusuar né klientin.

Pér té siguruar zbatimin e fokusimit t& duhur, éshté¢ e domosdoshme té pérfshihen
funksionet, si né vijim:

¢ Identifikimi i nevojave té klientéve,

Dizajni i produkteve dhe shérbimeve, pér té pérmbushur ato nevoja,

e Produkti ose shérbimi ka ¢mim, i cili reflekton shpenzimet, konkurrencén dhe
aftésiné e klientit gé ta paguajé,

o Klientét e mundshém duhet té marrin informaté pér kéto produkte dhe shérbime,
Produkti ose shérbimi duhet té dal né treg né kohé dhe né vend, gé do t'i plotésojé
nevojat e klientéve,

o Shérbimi pér klientét dhe zbatimi i tij éshté dizajnuar pér plotésimin e nevojave té
klientéve dhe pérmbushjen e tyre.

Kérkesa e klientéve pér malléra dhe shérbime éshté realistike, vetém nése kané para pér té
bleré até mall ose shérbim. Ne té gjithé do té déshironim gé té kemi njé jaht (anije) té
vendosur né Monte Karlo, por déshira mbetet vetém déshiré, nése nuk do té kemi para pér
ta plotésuar até. Objektivi i marketingut éshté té bindim njerézit, gé mos té shpenzojné
paraté né njé gjé, ashtugé té fillojné té blejné dicka, e cila duket se do té keté vileré mé té
madhe pér ata. Kjo éshté e njohur si pérdorim dhe transaksion né valuté

Njé Treg krijohet, kur té identifikohen té gjithé ata gé kané nevojé té pérbashkét dhe té cilét
jané né pozité té realizojné njé transaksion né valuté. Tregjet punojné né ményré efikase
vetém atéheré, kur ekziston procesi me dy kahje né mes té shitésit dhe blerésit pér malléra,
shérbime dhe komunikim dhe né mes té blerésit dhe shitésit kur paraja kalon prej njérit tek
tietéri dhe informata shkémbehet. Kjo mund té funksionojé miré me marketing népérmjet
internetit, por ngurrimi i disa blerésve potencial pér té pranuar se ka siguri adekuate pér
transaksion, po e mban kété proces mbrapa, por sigurisht kjo éshté fushé e Iémia kryesore
e ndryshimit pér té ardhmen.

Brenda shekullit té kaluar, ndryshime evolutive kané zéné vend né marketing. Deri né fund
té Luftés sé Paré Botérore, éshté menduar se produkti i miré do té shitet veté, pér shkak té
cilésisé dhe / ose pérdorimit té tij. Kjo periudhé éshté e njohur me emrin “epoka e prodhimit”
Deri né vitin 1950, kjo u zévendésua me firmat, té cilat bénin pérpjekje pér t& harmonizuar
prodhimin e tyre me kérkesén pér mallérat dhe shérbimet e tyre. Filozofia e afaristit ishte se
klienti do té rezistoje¢ né blerjen e mallérave dhe shérbimeve, té cilat nuk jané té
réndésishme dhe se pér tejkalimin e késaj rezistence éshté e nevojshme forca shitése. Kjo
éshté e njohur si “epoka e shitjes”

Filozofia e konceptit t&¢ marketingut bazohet né kalimin nga njé treg i shitésve, i cili
pretendonte té karakterizohet me zvogélimin e mallérave dhe shérbimeve, né njé treg té
blerésve, ku ekziston furnizimi i begatshém me malléra dhe shérbime. Né ditét e sotme
Koncepti Shogéror i Marketingut, kérkon qé organizata té identifikojé nevojat dhe déshirat e



klientéve dhe t'i ofrojé ato, né ményré efikase dhe té mjaftueshme, né aso ményre, gé ruan
ose zmadhon mirégenien e klientéve dhe té shogérisé. Pérvec késaj, prodhuesit i kushtojné
mé shumé vémendje lévizjes sé té gjelbérve dhe procesit té riciklimit, pasigé produktet
ekologjike dhe organike tash jané mé joshése pér shumé blerés potencial.

Klientét tash kané mé shumé zgjedhje té krahasueshme pér njé shérbim ose produkt, gjaté
procesit té blerjes. Nése produktet do té prodhohen sipas nevojave té klientéve atéheré
organizata duhet té hartojé politikén e orientuar né klienté dhe té zhvillojé njé kuptim té
konkurrencés. Vetém né kuptimin dhe ofrimin e asaj cka déshiron klienti, organizata do té
jeté né pozite mé té mire, pér ti plotésuar kérkesat e klientéve. Ményra sesi sillen
konkurrentét do té jeté poaq e véshtiré té identifikohet sa edhe sjellja e klientéve. Pérpjekja
pér té identifikuar pérparésité dhe dobésité tyre, ményrén sesi ata perceptohen nga klientét
dhe si munden njohurité té ¢ojné né avancimin e tregut, mund té quhet art. Mbani né mend
se konkurruesit e juaj jané duke u munduar gjithashtu té identifikojné karakteristikat e
ngjashme tek ata! Cdo ndérmarrje do té kérkojé qgé té skalis njé pozité unike tregu dhe té
zhvillojé punén nga ajo pozité.

Ndérmarrjet, gjithashtu, mundohen gé té ndikojné né klient, duke ofruar shpérblime té
llojeve té ndryshme. Kétu mund té pérfshihen kartelat e besnikérisé (ang. Loyality cards)
dhe oferta té tjera, pérfshiré kétu edhe shérbimet bankare. Shitja e mallérave konsumuese
mund té pérfshijé komponenté me vleré té shtuar pér té joshur klientin, i cili ngurron p.sh
auto + kondicionues ajri ose njé CD player.

E téré gasja né marketing ka synim pérmbushjen e nevojave té klientit né ményré mé
efikase sesa opozita, cka nénkupton se ndérmarrja duhet té keté njé gasje té integruar pér
té plotésuar nevojat e klientéve.

Organizatat do té mundohen té arrijné synimin e tyre pér njé vend unik né treg, duke
realizuar analizé té ploté sistematike té situatés dhe zakonisht, duke pérdoruré analizén
PEST (Politike, Ekonomike, Shogérore dhe Teknologjike), e cila do té pérfshijé té gjitha
detyrimet ambientore dhe ligjore. Gjithashtu, do té realizojné SWOT analizén (pérparsité,
dobésité, mundésité dhe rreziget) pér té shqgyrtuar ambientin e tregut. Kjo pérfshiné
analizimin e gjendjes sé jashtme dhe té brendshme té veté organizatés, por té€ mbahet né
mend se asgjé nuk rri statike pér ndonjé gjatési kohore dhe njé organizaté duhet gjithmoné
té jeté e gatshme pér té reaguar né déshming, e cila tregon se ndryshimi éshté i
domosdoshém.

Marketingu duhet té keté ndikim jo vetém né produkte dhe shérbime, gé do té ofrohen, por
gjithashtu edhe ne paketim, emrin e modelit, garancionet, ciklin jetésor té produktit,
pozicionimin né treg dhe zhvillimin e produktit té ri.

Marketingu Miks (kombinimi i elementéve té tregut), duhet té keté ndikim né vendimin pér
vénien e ¢cmimeve, pasiqé kjo do té pércaktojé nése klientét do té pranojné transaksionin né
valuté. Strategjia e vendit pércakton planfikimin e pérfshiré né gjetien apo marrjen e
produktit té duhur, pér té plotésuar nevojén e perceptuar té klientit. Strategjité pér
distribuim, gjithashtu, duhet té planifikohen né até ményré qé sasi té duhura t& mallérave
jané né dispozicion né vendin e duhur dhe né kohén e duhur. Kjo do té pérfshijé njé térési
té operacionit logjistiké, duke filluar nga dokumentacioni i nevojshém e deri tek aktivitetet e
depove dhe transportit. Strategjia promovuese do té pérfshij@ harmonizimin e duhur té
shitjes personale, reklamimit, marrédhénieve me publiké dhe promovimin e shitjes né aso
ményre, e cila komunikon mé sé miri me tregun e synuar.

Zhvillimi i njé gasje pér plotésimin e nevojave té klientéve né marketing, do té kushtojé
para. Cdo industri dhe ¢do ndérmarrje duhet té marré njé vendim té ndérgjegjshém, lidhur
me ndérlikimet né kosto, né gjetjen e duhur té emrit t&¢ markés dhe imazhit t& korporatés.



Marketingu pér marrédhénie, i cili mundohet té ndértojé marrédhé&nie me klientin jashté
orarit, né ményré té paevitueshme kushton para té réndésishme, por fitimet jané nga
biznesi i pérséritur. Duhet t&é mbajmé né mend se bota éshté njé vend, i cili ndryshon
vazhdimisht dhe té gjitha qasjet né marketing, duhet té jené nén shqyrtim né ményré gé té
llogarisim pér situata té reja ose evolutive.



Marketingu i avancuar RM 2

Té gjitha organizatat mundohen té shfrytézojné mundésité e biznesit né ¢do kohé dhe né
cdo vend. Pér té rritur kéto mundési dhe pér té mbajtur ende pavarésiné e tyre, shumé
ndérmarrje ju takojné organizatave té sindikatave té pavarura, pasigé pérmes tyre mund té
krijojné grupe, té cilat do té béjné presion pér té ndérruar situatén, té cilén ata e shohin si té
démshme pér suksesin e tyre. Kéto konsiderata makromarketingu pérfshihen né fushat
kryesore té aktivitetit.

Organizatat e té gjitha llojeve duhet té& punojné brenda kornizés ligjore (ashtu si¢ éshté paré
né modulet e méhershme), e cila pérfshijé kontrollimin e planifikimit, ndotjen e ambientit,
ligiin dhe regulloret e ndérmarrjes, shéndetésiné dhe siguriné etj. Origjina e kétyre
rregulloreve né Kosoveé do té jené:

o Rregulloret e UNMIK-ut,

e Parlamentit t& Kosovés,

e Organizatat profesionale kosovare, p.sh. Standardet pér kontabilitet t& Kosovés,

o (Gjithnjé e mé shumé Bashkimi Evropian.)

Kéto rregullore me bazé politike do té kené forcén e ligjit dhe do té godasin liriné, me té
ciléen mund té formohen organizatat si dhe né funksionimin dhe punén me klientét e tyre.
Organizatat duhet té kené parasysh gjithashtu edhe kulturén dhe shogériné brenda sé cilés
veprojné. Njé modul i méhershém ka trajtuar ményrén, me té cilén do té ndikonin trendet
demografike né shitblerjen e produketeve dhe shérbimeve, e gjithashtu faktor i réndésishém
éshté edhe numri dhe shkathtésia e forcés punétore.

Fugia blerése e individéve, té cilét e formojné popullsing, gjithashtu do té jeté njé faktor
vendimtar. Prodhimi pér tregun e vendit, nevojat e kulturés lokale do té jené té njohura dhe
do té merren parasysh. Njé organizaté, e cila kérkon té béjé tregti jashté vendit duhet té
hulumtojé sé pari doganén e tregut té propozuar dhe té marré shénime té caktuara pér
géndrimet shoqgérore, gjaté pérgatitjes sé materialit reklamues.

Gjithnjé e mé shumé faktorét ekologjik dhe té ambientit jané duke luajtur rol né zgjedhjet
pér blerje té klientéve. Hapésira ku ndalohet pirja e duhanit, ushgim organiké, veturé me
rrezatim té vogeél, etiketimi mé i mire i ushgimit, ri-ciklimi i paketimit dhe faktoré té tjeré do té
kené rol né zgjedhjen e konsumatorit dhe duhet té merret parasysh jo vetém né
marketingun e produktit por edhe né dizajnin origjinal.

Teknologjia éshté duke e ndryshuar ményrén e kryerjes sé punéve né ndérmarrje dhe
shtépi e, gjithashtu edhe ményrén sesi prodhohen mallérat dhe si ofrohen shérbimet. Njéra
nga pérfitimet kryesore pér tregtarin e fundit éshté projektimi me ndihmén e kompjuterit
(CAD), i afért me prodhimin e ndihmuar mé kompjuter (CAM), t& pérdoruré né ményré
efikase qé duhet té zvoglojé kohén e konsumuar pér njé concept inicial pér té arritur klientin
dhe si pasojé duke e béré prodhuesin edhe mé konkurrent. Pérdorimi i kompjuteréve pér
detyra administrative do té thoté se shitési mund ta marré njé porosi menjéheré ta
transmetojé né ndérmarrje népérmjet laptop-it té tij.

Konsiderata té gjéra té cilat bien né mjedisin e makro-marketingut pretendojné té jené
gjenerike (t& pérgjithshme). Mikro-marketingu trajton faktorét, té cilét ndikojné derjpérdrejté
né organizaté dhe né punén e saj. Né kuadér té kontekstit makro, grupe té organizatave me
produkte dhe shérbime té njéjta mund té bashkohen pér pérkrahje dhe mbrojtje reciproke.
Brenda kontekstit makro, ato do té kérkojné informatén pér aktivitetet e konkurruesit té tyre,
gjaté shgyrtimit té tregut dhe, gjithashtu, edhe gjaté shqyrtimit t&€ shpenzimeve dhe origjinés
Sé resurseve.

Njé vémendje e shtuar i kushtohet nevojave té paléve me interes (akteréve, bartésve, jo
vetém atyre té cilét i kemi pérmendur né modulet e méhershme, por grupit me interes té



njohur me emrin “ popullésia”, pér shembull ata té cilét brengosen pér ndotjen e ambientit
ose shitjen e arméve tek regjimet shtypése.)

Eshté e réndésishme né té dy situatat makro dhe mikro, t& jemi té vetédijshém se
konkurrenca né ményré tradicionale vjen né dy lloje té definuara qgartazi. Konkurrenca e
drejtpérdrejté paragitet né mes té dy ndérmarrjeve, té cilat prodhojné produket té ngjashme,
p.sh ujé mineral. Lloji i tjetér i konkurrencés éshté kur klienti mund té zgjedhé ményra té
ndryshme pér té béré dicka ose éshté né gjendje té zévendésojé njé produkt ose njé
shérbim me njé tjetér, p.sh. industria e ndértimi mund té pérdoré gypa té hekurit ose té
plastikés. Pasigé mjedisi ekonomiké éshté rritur, qasja e treté ka futur konsiderimin e
konkurrencés sé kufizuar, por té réndésishme, té fuqgisé sé blerjes sé konsumatorit. Pér té
shkuar né pushim, klientét blejné DVD ose mobilje té reja dhe kjo éshté lloji i zgjedhjes gé
duhet té béhet dhe tregétarét do té jené té etur t&é marrin pjesén e tyre né kété treg.

Forca konkurruese e Porterit éshté dizajnuar pér t'u fokusuar né ményrén e strukturimit té
ambientit konkurrues. Né zemrén e cdo tregu ekziston njé rivalitet i vazhdueshém né mes té
konkurrenetéve ekzistues — té gjithé nga ata jané té brengosur pér:

e konkurruesit e ri gé hyjné né treg ( shpesh organizatat e sindikatave té pavarura do té
mundohen té ngrehin barriera né hyrje, por tash kjo éshté béré mjaft e véshtiré pér
shkak té legjislacionit ndérkombétar)

e [rezigeve nga paragitja e produkteve zévendésuese, ose nga konkurrenti ekzistues ose
nga prodhuesit e rinjé.

o fugia e shitblerjes sé& furnitorit t€ léndés sé pare, pasiqgé kjo mund té ndikojé né
shpenzimet e prodhimit.

e fugia e blerjes sé blerésve.

Né kété dokument pune, njé kujdes i éshté kushtuar pérdorimit t& termave “klienté€” dhe
“konsumator”, pasigé klienti - ai gé paguan - nuk éshté gjithmoné konsumator, i cili e
pérdoré produktin. Njé gjé me réndési pér tregtarét éshté se kush aktualisht, merré
pérgjegjésiné pér té marré vendimin pér blerje. Kjo éshté fusha né té cilén, né kaluarén e
afért jané béré ndryshime domethénése né gasje. Pér shembull, veturat jané bleré
gjithmoné nga burrat, por femrat jané tash njé treg njéjté i réndésishém dhe brenda familjes
gjithnjé¢ e mé shumé duket se kané ndikim té njéjté né blerje dhe ekziston njé gasje e
pérbashkét apo pajtim mendimesh pér shpenzime, e cila dallon nga njé situate autonome,
né té cilén numér i barabarté i vendimeve éshté béré nga ¢do partner. Kéto gasje, me
situatén ku burri ose gruaja jané dominant mund té ndryshojé prej produktit né produkt dhe
prej vendit né vend, por éshté e réndésishme pér tregtarin té jeté né gjendje té identifikojé
realitetin né ményré qé té synojé tregun.

Klasés shogérore éshté duke i réné réndésia tek tregtarét, pasigé zgjedhja tash mé pak
pércaktohet né bazé té klasés sesa né bazé té kombinimit té té ardhurave, punés, edukimit,
posedimeve ( pronésisé), familjes, tradités et;.

Pér tregtarin njé aspekt i réndésishém i rolit Eshté té€ mundohet té kuptojé faktorét, té cilét
ndikojné né sjellien e blerésit, Té gjithé blerésit kané nevoja, por kéto munden té
transferohen né blerje, nése ekzitojné fonde pér té krijuar situatén e blerjes. Motivet e
blerésit jané ndjenjat, té cilat shtyjné blerésin gé té blejé njé artikull té& vecanté dhe ato
ndjenja do té pérmbushen kur té realizohet blerja. Blerésit né ményré té vazhdueshme
ballafagohen me prita stimulimi, por ata do té injorojné shumicén prej tyre dhe do té
pérgjegjen né ményré selektive. Roli i tregtarit éshté té identifikojé stimuluesin mé té
fugishém né cfarédo skenari té dhéné dhe ta fitojé vémendjen e blerésit dhe ta rrisé
motivimin e blerjes. Gjykimi i vlerés, té cilén blerési do ta keté pér stimulues té veganté do
té influencohet nga géndrimet dhe bindjet e tyre, e cila si pasojé do té keté ndikim nga grupi
i shokéve ose familja.



Qéndrimi éshté kombinimi i tre komponentéve. Kognitive, e cila éshté e lidhur me njohurité
e individit dhe informatat pér Iéminé e dhéné, afektive (emocionale), e cila &shté komponent
gé ka té bé&jé me ndjenjat dhe me reagimet emocionale né té: té sjelljes, e cila pérfshiné
tendencat personale pér té vepruar né njé ményré té vecanté, né krahasim me reagimet e
familjes dhe grupit té shokéve. Blerési zakonisht do té reagojé mé pozitivisht njé njérén ose
tietréen nga kéto, lidhur me blerjen e vecanté, por mund té reagojé né njérén nga
komponentét e tjera kur kemi t& b&mé me njé blerje tjetér.

Pér tregtarin, mésimi i teorisé éshté njé c¢éshtje e réndésishme. Shprehité e formuara té
blerésit nga njé proces i aplikimit t& njé seri shpérblimesh dhe pérforcimesh, pér té
inkurajuar sjellien mé komplekse té blerésit, mund té arrihet vetém me program gradual té
té mésimit. Strategjia e promovimit dhe veté produkti ose shérbimi do té kené rol né
pércaktimin e ményrés sé zhvillimit té saj. Strategji e miré do té ishte gé fillimisht té& kemi njé
testim té produktit té ri, i cili pérfshiné distribuimin e mostrave gratis. Njé seri e aktiviteteve,
p.sh mandatpagesé skontimi pér uljen e vlerés mund té jené hapat e ndérmarrur para se té
kérkohet ¢mimi i ploté pér produktin. Tregtari shpreson se kéto oferta pér prezantim do té
udhéheqin blerésit, & né ményré té mjaftueshme té déshirojné dhe vlerésojné produktin, té
cilin ata do té jené té gatshém t’a paguajné me ¢mimin e ploté.

Blerja (furnizimi) i organizatés, do té varet nga natyra dhe struktura e organizatés.
Organizatat e médha do té kené menaxherin e blerjes, i cili do t'i pranojé kérkesat pér blerje
nga departamentet tjera. Kérkesat e médha me gjasé do té shqyrtohen nga komiteti, por
pér vendimin pérfundimtar, ndoshta, do té é&shté e nevojshme qé menaxheri i blerjes té
negociojé pér produktet mé té mira me ¢mimet mé té mira, e gjithashtu qartazi t& definojé
datat e dérgesés. Disa menaxher té blerjes do ta arrijné kété népérmjet “qendrés sé blerjes”

Tregtari do t'i keté né mendje té gjithé kéta faktoré kur té pérgatisé planin e marketingut dhe
gjaté shgyrtimit s&€ ményrés té segmentimit té tregut. Tregu pérbéhet nga blerésit, té cilét
kérkojné njé produkt ose shérbim té vecanté. Produktet shpesh pérkufizohen si malléra
“konsumuese” ose “industriale”. Mallérat konsumuese shpesh blehen nga pérdoruesi i
fundit, mirépo mallérat industriale jané ato té cilat blehen ose pér pérdorim né procesin e
prodhimit t&é mallérave ose shérbimeve té tjera ose pér ri-shitje. Shérbimet mund té
pérkufizohen né té njéjtén ményré. Disa malléra kané funksion té dyfishté. Kandelat gé
blehen pér veturén private jané malléra konsumuese, por ato gé blehen pér Mercedes pér
t'u pérdoruré né linjen montuese do té klasifikohen si malléra industriale.

Procesi i ndarjes sé tregut né pjesé té ndryshme quhet “segmentim i tregut” dhe pérdoret
nga ndérmarrjet komerciale dhe organizatat jofitimprurése. Cdo segment i tregut duhet té
jeté i madh né aspektin e madhésisé dhe fuqisé sé blerjes; cdo segment i tregut duhet té
jeté mjaft i madh gé té jeté profitabil potencial;, numri i segmenteve duhet té jeté né harmoni
me kapacitetin e marketingut té& organizatés. Synimi i pare i tregtarit do té jeté pérmbushja e
secilés nga kéto kritere dhe vetém pas késaj duhet té pérvetésohet vetém njé segment i
vecanté.

Tregu i konsumatorit mund té segmentohet pér t& marré parasysh trendet demografike,
p.sh mosha, gjinia, feja, pozita gjeografike, ményrat e té ardhurave dhe shpenzimeve,
madhésia e popullatés dhe mobiliteti. Segmentimi gjeografiké do té konsiderojé ményrén
sesi klima dhe terreni ndikojné né blerje (véshtiré se palltot e gézofit do té shiten né Karibe!)
Trendet demografike do té pércaktojné numrin e fémijéve pér té cilét éshté tregu i lodrave,
numrin e fémijeve té cilét kérkojné vend né shkollé et;.

Pérbérja gjinore e tregut do té keté porosi té garté pér tregétarin. Njé popullaté me numér té
madhe té femrave prej moshés 16-50 vjecare, &shté e garté se do té blejné grim dhe
tualete né véllim té¢ madh dhe ngjashém popullésia né moshé do té keté kérkesa té
ndryshme. Tregétarét gjithashtu kané segmentin e llojit t¢ ekonomisé shtépiake dhe me
rritien e numrit té té rinjéve né Evropén Peréndimore qé shtyejné martesén kjo ka njé porosi



té garté. Segmentimi né bazé té ményrés sé té ardhurave dhe shpenzimeve, do té apelojé
pothuajse tek té gjithé tregétarét me pakicé dhe prodhuesit. Blerjet pér ekonominé
shtépiake mund té identifikohen si blerje bazé pér nevojat shtépiake, pérderisa té gjitha
blerjet e tjera mund té& bé&hen si zgjedhje individuale.



Marketingu i avancuar RM3

“Produkti” éshté numri i mallérave dhe shérbimeve, gé njé organizaté i ofron né treg.
Shumé organizata kané njé rradhé té produkteve té cilésive t& ndryshme pér segmente té
ndryshme té tregut. Prandaj, nga definicioni éshté dicka gé njerézit e déshirojné dhe pér té
cilin ekziston kérkesa dhe zakonisht prodhohet si rezultat i identifikimit té qarté té nevojés.
Cdo produkt do ta keté ciklin jetésor. Do té fillojé si koncept gé kalon népér fazén e zhvillimit
deri tek lirimi i produktit, pas té cilit vijen periudha e rrities para se té arrij¢ pjekuriné dhe
etapén e rénies.

Cdo produkt i ri do té keté periudhén kur nga investimet kapitale nuk do té keté asnjé fitim.
Periudha e konceptimit, dizajni fillestar dhe léshimi né treg do té kérkojé mjete financiare
dhe duhet té béhen llogaritjet pér té identifikuar kérkesat pér mjetet financiare pér kéto faza.
Shpenzimet do té pérfshijné hulumtimin e tregut, hulumtimin tekniké, testimin e tregut ose
udhéhegjen e njé testimi té kufizuar, koha e realizimit. Shumé nga ideté pér produktin e ri
do té vijné nga forca shitése ose nga klientét — pasigé té pérvetésohen ato do té dalin né
shqyrtim, pér té siguruar se pérshtaten me politikén pér strategji t& organizatés dhe nése do
té kalojné atéheré do té dérgohen tek ekipi pér zhvillim. Né kéto do té pérfshihet personeli
nga shumé departamente, pérfshiré edhe até t& marketingut, té cilét mund té japin reagime
pér dizajnin e produktit, ngjyrén, vecorité dhe ¢mimet. Periudha e testimit do té identifikojé
nése produkti éshté efikas, afatgjaté dhe a i pérmbushé pérshkrimet e dizajnit dhe nése
éshté i suksesshém, produkti &shté i gatshém pér treg.

Periudha e |1éshimit né treg éshté faza, kur shpenzimet pér krijimin e produktit ( mundésisht
té pérfshihet edhe krijimi i rrjetit t& agjentéve té shitjes) do té jené mé té médha sesa té
ardhurat. Periudha e rritjes éshté kur linja e profitit me té vérteté drejtohet né profit dhe kur
promovimi i vrullshém dhe (ose) aktiviteti i shitjes do ta marré produktin e ri né tregje té reja.
Pasiqé produkti té krijohet, konkurruesit do té fillojné té reagojné dhe do té jeté véshtiré té
gjejmé klienté té rinjé. Etapa e pjekurisé éshté etapé, té cilat ndérmarrja éshté e etur ta
zgjasé sa mé shumé dhe vecanérisht do té jeté e etur té kultivojé besnikériné e klientéve.
Kur shitja fillon t& dobésohet, mund t'i japim produktit njé fillim té freskét ( shumé motor té
veturave jané rimodeluar disa heré, p.sh. VW Golf), por né ményré té paevitueshme do té
vijé koha kur fundi i realizueshmérisé tregtare do té arrihet. N& shumé raste, produkti do té
jeté vetém njé nga numrat e prodhuar né ndérmarrje. VW Golf i takon familjes sé njéjté si
VW Polo dhe VW Passat dhe njé portfolio e tillé e produkteve mund té quhet si miks
produkt — mikset e produkteve maten né bazé té produkteve né miks dhe thellésia bazohet
né variacionin e ¢do produkti né aspektin e ngjyrés, madhésisé ose modeleve té ofruara.
Eshté e réndésishme té thuhet se marketingu miks pér produktin do té& ndryshojé pérderisa
produkti ecé népér ciklin e jetés.

Vendosja e produktit né treg ka njé réndési té madhe, pasigé kjo tregon lehtésiné me té cilin
klienti mund ta blejé até. Hulumtimi né vendin mé té pérshtatshém éshté po aq i
réndésishém sa edhe hulumtimi brenda ndonjé fushe tjetér té aktivitetit t& marketingut.

Shitja e produktit mund té realizohet né dy ményra. Shitjet indirekte (t& térthorta), pér té cilat
pérdoret njé ndérmjetésues, sic éshté njé agjent ose shités me pakicé, ku mallérat
shpérndahen né ményré mé centrale né krahasim me shitjet e drejtpérdrejta, té cilat jané té
drejtuara tek klienti. Kjo mund té paraqgitet né disa ményra, reklamimi i drejtpérdrejté
pérfshiré katalogun e shitjes, shitjet prej derés né deré, aktiviteti i forces shitése ose shitjet
pérmes internetit. Shpesh produktet pér pérdoruesit industrial dhe konsumatorét shiten
népérmjet mé tepér se njé kanali. Cdo ndérmarrje do té vendosé pér kanalet, gé do té
pérdoren si rezultat i njé numri té faktoréve, pérfshiré lokacionin gjeografiké té tregut té
firmés, pérderisa né anén tjetér madhésia e porosisé mund té ndikojné né vendim. Mallérat
gé prishen ose artikujt e modes me cikél té shkurté té jetés do té tentojné té lévizin pérmes
kanaleve mé té shkurta drejt tek shitési me pakicé ose konsumatori, pérderisa mallérat pér



té cilat éshté i nevojshém servisimi, p.sh magina pér larje do té shitet pérmes distribuesit, i
cili né té njéjtén kohé éshté edhe agjent pér servisim. Njé gasje alternative éshté té
autorizojmé shitjen tek personi i autorizuar (franshiza), ( shih modulin tjetér Forma e
pronésisé né biznes).

Cmimi ka réndési té ploté né shitjen e njé produkti. Pér kété arsye éshté thelbésore té
identifikojmé sesi klienti e percepton vlerén gé ai produkt duhet ta keté. Pér blerésin, ¢cmimi
éshté vlera e pranuar si kompenzim i shkémbimit té parave, té cilat kishin mundur té
pérdoren né ményré tjetér. Piképamja e kontabilistit pér formimin e ¢cmimeve éshté kostoja
plus marzhi i fitimit, por gjithashtu do té keté ndikim nga ¢mimi, i cili éshté véné nga
konkurrentét, nga etapa e ciklit jetésoré té produktit dhe nga ¢cmimi, i cili do t& pranohet né
treg. Ekzitojné gasje t& ndryshme pér formimin e gmimeve. Strategjia afatgjaté pér formimin
e ¢cmimit nénkupton se ndérmarrja duhet té vendosé pér prioritetet: krijimi i profitit pér
aksionerét dhe pér investimet e ardhshme; politika pér ¢mim pér t'i mbajtur konkurrentét
jashté; ¢cmimi té dizajnohet pét té rritur shitjen né maksimum dhe pér t'u béré udhéhegés i
tregut; politika e cmimit pér ta béré ndérmarrjen shumeé té kérkuar né treg.

Politika afatshkurté taktike e vénies sé c¢cmimeve do té dizajnohet pér té pérkrahur
promovimin dhe aktivitetin e shitjes. Kjo mund té pérfshijé:

e “cmimi ajké”, gé éshté vendosja e ¢cmimit té larté pér njé produkt té ri, i cili nuk ka
konkurrenté dhe mundéson kompenzimin e shpejté té shpenzimeve pér zhvillim:

e “cmimi depértues” ose ¢mime té uléta té dizajnuara pér té ndihmuar né goditjen e
opozités

o “lufté cmimesh” e dizajnuar pér té eliminuar opozitén

e “cmimet promovuese” ose ofertat speciale

e “cmimet pér humbje” ( njé produkt i shitur me humbje pér té inkurajuar tregun) i
dizajnuar pér té joshur njerézit né treg

o ‘“cmime psikologjike” ¢mimet e uléta mund té cojné né dyshimin e klientéve pér
cilésiné e produktit pér shkak té ¢mimit té tij té ulté

Ndryshimet né politikén taktike t& ¢mimit kané ndikim né kérkesé. Rregullé e pérgjithshme
éshté se sa mé i larté éshté ¢mimi njerézit do ta blejné mé pak dhe sa mé i ulté ¢cmimi
njerézit do té blejné mé shumé. Aty ku ndryshimet né ¢mim kané njé ndikim mé té madh né
kérkesé, atéheré pér kérkesén thuhet se éshté elastike; aty ku ndryshimet né ¢cmim kané
pas ose aspak né kérkese atéheré até e quajmé kérkesé joelastike.

Elasticiteti i kérkesés mund té llogaritet:

Elasticiteti i gmimeve té kérkesés = % ndryshim né sasiné e kérkesés
%ndryshim né ¢gmim

Ndérmarrjet do t&¢ mundohen té marrin markén pér produktet e tyre brenda njé grupi ose
“familje “ té mallérave, té cilat jané té njohura pér standard té géndrueshém dhe i dallon ato
prej atyre té konkurrencés. Pasigé té krijojné kété “marké”, atéheré shpenzimet e tyre
reklamuese do té zvogélohen pasigé produkti tash flet veté dhe vlera e poduktit tash
llogaritet si njé artikull né balancin e ndérmarrjes. Por kjo éshté njé formé e rrities sé
informimit pér produktin dhe pér krijimin e imazhit té ri. Pér hyrje né treg duhet té merren
vendime té tjera né ményré té strukturuar dhe procedura njihet me emrin “Gjashté M-t&”

identifikimi i audiencés sé synuar ( tregu —ang. market.)
pércaktimi i objektivave té komunikimit (misioni)

dizajnimi i porosisé (.porosia — ang. message)

pérzgjedhja e kanaleve té pérshtatshme pér komunikim (metoda)
krijimi i buxhetit total pér promovim (paraja — ang.money)



e Vendimi pér promovimin miks
¢ Matja e rezultateve té promovimit (monitorimi)

Qartésia e géllimit éshté thelbésore né hartimin e buxhetit t& pérshtatshém pér promovim
dhe aktiviteti duhet té drejtohet dhe koordinohet

Komponenté kryesore e programit do té jeté reklamimi, i cili duhet t& analizohet para
implementimit. Cila éshté porosia e déshiruar? Té& rrisim informimin apo té rrisim shitjen?
Cfaré media té pérdorim? Sa shpesh? Cfaré stili, humori, fakte, etj? Metodén e vlerésimit?

Reklamimi mund té jeté;-

e informativ — bartja e informatés

e bindés — e dizajnuar pér té stimuluar déshirén pér produktin; pretendon gé té
ndértojé mbi preferencén e markés

o pérkujtesa — e dizajnuar t& mbajé produktin e miré né syrin e publikut.

Zgjedhja e mediave té mira éshté e kufizuar nga shtérngesa buxhetore dhe kompromis do
té jeté pérgjegja né pyetjet shtesé. A éshté fushata lokale, rajonale, kombétare? Pérdorimi i
TV, radios, internetit, kinemasé, videos, gazetave, revistave, posteréve, ekspozitave,
dhuratave (ditaréve, fanelave, cantave, lapsave), fletushkave ( shpérndarja nga dera né
deré), katalogjeve etj. Eshté e garté se zgjedhja ose miksi i mediave do té& pasqyrojé llojin e
produktit té pérfshiré e, gjithashtu, edhe pérgjegjet e fituara nga 6 M-té. Fillimisht e
pérdoruré pér reklamat pér pérkrahjen sportistéve, njé ekipi ose njé ngjarje , sponzoriteti
tash éshté béré pjesé integruese e fushatés pér promovim.

Politika pér marrédhéniet me publikun synon né mbrojé dhe promovojé imazhin e produktit
dhe té organizatés. Synimi i MP (marrédhéniet me publikun) éshté kordinimi i ¢do fushate
publicistike.

Gjéja mé e réndésishme e ¢cdo aspekti té marketingut &shté realizimi i hulumtimit t& duhur.
Cdo situate éshté e ndryshme dhe hulumtimi nuk duhet t& mbéshtete né informatén e sé
kaluarés por té fokusohet né situate té re.



Marketingu i avancuar RM 4

Mallérat e prodhuara, té cilat mund té shihen dhe preken bien né kategoriné konsumuese té
tregut. Artikujt e prodhuar njihen si “produkte té fundit” dhe karakterizohen me garkullimin e
shpejté t& mallérave, té cilét kané periudhé té shkurté té jetés.

Tregu organizativ ka karakteristika tjera. Ndérmarrjet jané blerés profesional me objektiva té
vecanta. Tregu mund té nén-ndahet:

o Pajisjet kapitale (kryesore), pér té cilat éshté i nevojshém instalimi me njé vleré
totale prej €m . Cmimi mund té mos jeté aq i réndésishém sa p.sh. shpenzimet e
prodhimit gjaté pérdorimit té pajisjeve. Forca e shitése e drejtpérdrejté, teknike, e
specializuar éshté njé kérkesé esenciale né treg.

o Pajisjet shtesé zakonisht jané artikuj mé té vegjél, me ¢mime té ulta, pérfshiré
kompjuterét etj. Cilésia dhe servisimi jané té réndésishém dhe kéta artikuj mund té
distribuohen népérmjet agjentéve té specializuar.

¢ Materialet dhe komponentét. Shumé artikuj shpérndahen me pjesét pérbérése té
tyre, p.sh rrotat e bicikletave, por prodhuesit e bicikletave kérkojné cilési standarde
pér t'u pérshtatur me produktet e tyre.

e Lénda e paré. Produkte primare, té cilat pérdoren pér té krijuar produktet e
pérfunduara. Théngjilli, prodhimet bujgésore, IEndét e drurit té gjitha vlerésohen
para shitjes, ashtugé blerési blen cilési té njohur.

Qeveria né té gjitha nivelet éshté blerés kryesor i mallérave té té gjitha llojeve, pérfshiré
kétu edhe pajisjet pér spitale dhe pér ndértimin e rrugéve, letér dhe produkte té tjera
harxhuese, kompjuteré etj. Cdo geveri ka ményrén unike té organizimit té blerjes gendrore,
e cila mund t'a véshtirésoj procesin e shitjes tek geveria.

Pérderisa mallérat konsumuese jané té prekshme, shérbimet nuk jané. Né shumé ekonomi
kombétare, shérbimet tash pérbé&jné njé pérgindje té larté t&é GDP (ang. Gross Domestic
Product) — prodhimi bruto i vendit, por shérbimet kané shumé karakteristika, gé rradhiten
prej shérbimeve pas shitjes té pasjisjeve elektrike deri tek profesioni i flokétarit dhe
shérbime té tjera personale. Pérderisa prodhuesit mund té kérkojné cilési standarde pér
servisimin e pajisjeve, dy flokétar nuk do té arrijné saktésisht rezultat té njéjté. Né
shembullin e dyte ( flokétari), &shté shumé véshtiré qé shérbimi té jeté saktésisht i njéjté si
né shérbimin e pare — kjo quhet “heterogjeniteti”. Shérbimet jané produkte gé prishen
shpejté — njé karrigé e zbrazét né aeroplan do té thoté humbje né té ardhura, edhepse
shpenzimet mbeten té njéjta — “buxheti” i linjave ajrore éshté munduar té zgjidh ¢mimin pér
ulése, duke inkurajuar njerézit té rezervojné mé herét me ¢cmim mé té ulét dhe duke
shpresuar se tregu do t'u pérgjigjet cmimeve mé té larta, pérderisa data e fluturimit afrohet,
por nése ka ende ulése té lira atéheré ¢mimi do té bie prapé — mé miré pak fitim sesa
aspak.

Organizatat, té cilat shesin shérbime, sikur agjenti i udhétimit, jané thjeshté ndérmjetésues
dhe arranzhues té kohés sé njerézve tjeré, por nuk i shogérojné ata njeréz né pushime ose
né koncert, prandaj kétu éshté ndryshimi né ményrén me té cilén ky aspekt i industrisé sé
shérbimit shpérndan shérbimet e veta. Né shumé shérbime nuk mbetet asgjé gé mund ta
prekim, pérve¢ pérshtypjeve dhe kujtimeve. Eshté e réndésishme gé disa momente té
mbeten né kujtesé ose té jené té prekshme népérmjet gjérave té ndryshme, si p.sh. CD,
fanelat etj.

Marketingu ndérkombétar éshté njé IEmi masive dhe shogérohet me rritjen e globalizimit.



Reklamimi dhe promocioni RM1

SHENO Disa nga konceptet dhe veprimtarit¢ jané pérshkruar tashmé né modulet
“Marketingu i avancuar” dhe “Intelegjenca e tregut”.

Reklamimi dhe promocioni marrin shumé forma dhe jané veprimtari té vecanta, por té
ndérlidhura dhe té dyjat jané pjesé e marketingut. Reklamimi éshté proces i komunikimit
gjaté té cilit porosia, zakonisht e dizajnuar té bindé njerézit pér té bleré produktin ose
shérbimin, pércjellet tek klientét. Disa reklama, zakonisht t& publikuara nga geveria jané
késhillédhénése , p.sh fushata pér informim mbi sidén,

Reklamimi zakonisht zé vend népérmijet:

o Gazetave, revistave, televizionit, radios, posterave, kinemasé, fletushkave, né pjesé
té veturave ose né autobusé, sponzorim ose internet.

Departamenti i marketingut duhet t& vendosé se cila nga metodat éshté mé e pérshtatshmja
pér transmetimin e porosisé

Promocioni zakonisht zé vend népérmijet:

o Reklamave, ekspozitave, konkurrencave, sponzorimit, provave té lira, ofertave
speciale, konferencave pér shtyp, tele-shitjeve dhe internetit

Departamenti i marketingut, gjithashtu, duhet té marré vendim, se cilén nga kéto ta
identifikojé gjaté hartimit té planit t& marketingut. Né té dy rastet ndoshta do té marrin
késhilla nga késhilltarét pér marketing, disa prej té ciléve ofrojné linjén e ploté té hulumtimit
né marketing, reklamim dhe promocion, marrédhéniet me publikun dhe aftésim né
shkathtésité pér telefon.

Puna dhe struktura e njé agjencioni reklamues éshté diskutuar né modulin “Intelegjenca e
tregut” RM2, e cila gjithashtu pérmban informatén pér Hulumtimin e Tregut.

Industria e reklamave éshté rregulluar me ligj né shumé shtete dhe, né pérgjithési, kéto
rregullore jané né lidhje me pohimet e rrejshme pér produktin, se produkti mund té béjé
dicka cka né té vérteté nuk mundet, pér shembull njé reklamé pér tonikun, né té cilén thuhet
se c¢donijéri, i cili do ta marré do té jetojé 100 vjeté! Shumica e industrive té reklamimit i kané
edhe vetérregulloret, gé nénkupton se ata marrin pérgjegjési pér ¢éshtjet etike e, gjithashtu
edhe pér ato shogérore. P&r shembull pérdorimi i imazheve seksuale &shté shumé mé forté
e kontrolluar, sesa né disa shtete té tjera.

Kritikét e reklamimit thoné se reklamimi éshté i shtrenjté dhe prandaj e rrité ¢mimin e
produktit, se ofendon disa njeréz dhe i bindé té tjerét té blejné kur nuk kané mundési.
Pérkrahésit thoné se e rrité kérkesén dhe si pasojé edhe punésimin, stimulon konkurrencén
dhe rezulton né ¢gmime mé té uléta.

Plani i marketingut trajton tri strategji t¢ mundshme:

e Marketingu i pandryshuar, i cili pérdoret kur njé organizaté ka vetém njé produkt me
njé marketing miks té vetém — kjo gjithashtu éshté e njohur edhe si marketing masiv.

e Marketingu i ndyshuar, i cili praktikohet nga firmat , gé prodhojné produkte té
shumta me marketing miks té ndryshém. Kjo synon té plotésojé nevojat e njé pjese
té madhe té tregut, por né vend sé té mbulojé téré segmentin e tregut, ajo vé né treg
vetém njé numér té produkteve té dizajnuara pér té apeluar né pjesé individuale té
tregut té pérgjithshém.



e Marketingu i pérgéndruar (koncentruar) éshté kur organizata zgjedhé té fokusojé
pérpjekjen e saj né njé treg té synuar mé té vogél. Kjo éshté ményra me té cilén
organizatat e reja pérdorin resurset e tyre té kufizuara pér hyrje né treg.

Plani i marketingut do té identifikojé kostot e reklamimit, promocionit dhe opcionet né
dispozicion. Né pérgjithési, kostot pér marketingun e ndryshuar jané mé té médha sesa
metodat e tjera.

Pasigé komunikimi i porosisé éshté gjé e réndésishm, éshté esenciale gé organizatat té
béjné pyetjen e duhur para se té fillojné me fushatén e marketingut dhe para se té vendosin
cilat metoda / media do té jené mé efikase.

A do té jeté pérfshirja lokale, rajonale, kombétare dhe ndonjéheré ndérkombétare?
A pérjashton kostoja e pérgjithshme ndonjé medium?

Sa njeréz do té pérfshihen dhe sa do té jeté kostoja pér person?

Cilat grupe shoqgérore i mbulon mediumi?

Sa here mund té vendoset porosia, oré pér oré, né bazé ditore, javore etj?

Sa jeté té gjaté do té keté porosia?

Cili éshté imazhi, statusi dhe prestigji i mediumit?

Sa jané té réndésishme zéri, lévizjet, ngjyra dhe madhésia e porosisé?

A do té jené rezultatet e matshme?



Reklamimi dhe promocioni RM 2

SHENO: Shumé nga konceptet dhe informatat pér kété modul jané diskutuar né modulet
“Intelegjenca e tregut” dhe “Marketingu i avancuar” dhe né RM1 té kétij moduli, t& cilat
duhet té pérdoren si referencé.

Marktingu miks éshté i bazuar né 4 P-té tradicionale, Produkti, Cmimi, Promocioni dhe
Vendi, kohéve té fundit njé gasje me e aktualizuar do té ishte 7P-t, té cilat pérfshijné

o Njerézit (ang.people) gé shihen si pjesé e réndésishme e shitjes dhe nése jané té
kénaqur, ata do té vazhdojné té pérdorin produktin ose shérbimin. Prandaj, éshté
esenciale gé i téré personeli té jeté i vetdijshém pér domosdoshmériné e ofrimit té
shérbimit té& miré pér klienté pér té kénaqur “Njerézit”.

e Procesi, (ang process) i cili éshté proces i livrimit (dérgesés). Shumé klienté presin
té informohen se ¢cka po ndodhé, késhtugé do té mund té béjné plane bazuar né
kété informaté. Pér shembull, gjaté vonesave né fluturime do té ishte e réndésishme
pér udhétarin e vonuar té kontaktojé me njerézit té cilét duhet ti takojé.

o Déshmia fizike. (ang. Physical evidence) Dizajni dhe cilésia e ndértesave jané té
garta pér té gjithé ata gé i pérdorin até. Ndértesat mé té specializuara ju nevojten
shenja té punuara me kujdes, ashtugé njerézit té cilét nuk kané pérvojé né to ta
gjejné rrugén e tyre me lehtési.

Ky ndryshim éshté paragqitur pasigé né ekoniminé e zhvilluar té tregut, 3 / 4 e produktit bruto
té vendit jané té pérbéra nga shérbimet. Zhvillimi i internetit dhe i tregtisé elektronike (e-
tregtia), gjithashtu, do té thoté se ekziston nevoja pér t& mbajtur punén nén shqyrtim
konstant.

Promocioni miks (kombinimi i reklamés, marrédhéniet me media dhe formave tjera té
nxitjes sé shitjes), pérbéhet nga kombinimi mé i pérshtashém i shitjes personale dhe jo-
personale. Strategjité do té pérfshijné:

o Lidhja e shérbimit me imazhe konkrete, pér shembull hotelet do té& pérfshijné
informatén pér pishinat e notit, objektet pér fitnes, byfet, restorantet, TV né té gjitha
dhomat etj

o Krijimi 1 imazhit t& favorshém, gé pasqyrojné mirédashjen, shérbimet e mira dhe
eficiencén.

e Shitja personale mé tepér ka synim individin, ku organizatat ofrojné shérbime
personale té cilésisé sé larté, p.sh sigurimi

e Fushatat publicitare, zakonisht realizohen népérmjet njoftimeve né televizion dhe
radios, artikujve té gazetave dhe revistave, pér té informuar publikun pér kété
ngjarje p.sh lojérat olimpike.

e Marketingu i brendshém ka personel té motivuar dhe té aftésuar mire, pér té
siguruar se pérhapja éshté efikase dhe pasqyron standarde té larta t& shérbimit té
klientéve.

Markétimi (vénia e markés), éshté ményré pér té krijuar identitetin pér produktin ose
shérbimin, qé e dallon até nga té gjithé konkurruesit e tjeré. Qé&llimi i krijimit t& emrit té
markés éshté se kursen né shpenzimet e ardhshme té reklamimit. Ajo tregon cilésiné dhe
mundéson gé té krijohet besnikéria ndaj markés. Ekzistojné emra individual t& markés, té
cilét jané té pavarura, pa ndonjé referencé né emrin e prodhuesit, p.sh domestos, marké
familjare sikur Kellogg’'s dhe Magnum; strategjia e markimit t&é shuméfishté, e cila pérfshiné
pérdorimin e mé shumé se njé marké né segmetin e njéjté té tregut; dhe markimi House, ku



njé ndérmarrje ka njé version té mallérave pér konsumator, té béra vecanérisht pér ata dhe
té cilét shesin nén emrin e vet.

Gjaté reklamimit éshté e zakonshme té theksohen dobité e produktit dhe shérbimit. Porosia
e “duhur” do té ishte ajo, e cila joshé segmentin e tregut, i cili éshté zgjedhur dhe e cila
pérshtatet me stilin e kétij mediumi, i cili éshté identifikuar si mé i pérshtatshmi.

Ekzistojné dy lloje kryesore té porosive, porosia e bazuar né fakte dhe né emocione,
Porosia e bazuar né fakte tenton té vé theks né ¢mim dhe vleré; dobi; siguri dhe
besueshméri. Porosia emotive mé shumé apelon né statusin dhe imazhin, té cilén njé
individ déshiron ta parages. Shumé industri té reklamimit bazohen né Maslow-in (shih
Intelegjenca e tregut RM1), sepse ata kuptojné se hierarkia e tij dhe faktorét e motivimit
jané gjithashtu té aplikueshme pér klientét, p.sh nevoja pér gjérat e domosdoshme
elementare, pér siguri etj. dhe né bazé té késaj, porosia promovuese mund té keté porosi té
nénvetedijes.

Koha e njé fushate té reklamimit dhe promovimit éshté e réndésishme: shumé para ngjarjes
dhe njerézit do ta harrojné, shumé voné pas ngjarjes njerézit ve¢ kané bleré dicka tjetér.
Plani pér shpenzime né media duhet té ndértohet me reklamén e paré, gé shkon tek
distributorét ashtu gé stoget do té jené né shitore kur produkti té léshohet, kur duhet té jeté
njé hov tjetér i reklamimit.



Reklamimi dhe promocioni RM3

SHENO Disa nga konceptet dhe veprimtarité jané pérshkruar né modulet “Marketingu i
avancuar” dhe “Intelegjenca e tregut”

Sponzorimi ofrohet né forma té ndryshme. Edhepse né ményre teknike éshté njé medium
reklamues, né vitet e fundit gjithnjé e mé shumé é&shté i lidhur me marrédhéniet me
publikun. Shumé nga sponzorimi i méhershém béhej nga individét, gé nénshkruanin pér njé
produkt; sikur David Beckham pér syzet e diellit Police, ose Claudia Schiffer pér kozmetikén
e L'Orealit, por kjo tash éshté transferuar tek ndérmarrjet, té cilat sponzorojné ngjarjet sic
jané programet pér ligén kombétare té futbollit dhe garat Grand Prix. Sikur té gjitha metodat
pér komunikim me publikun, sponzorét identifikojné objektivat e tyre, definojné strateg;jité
dhe drejtojné implementimin vetém, pasigé té realizojné shqyrtimin rigoroz té shpenzimeve
dhe pérfitimeve té projektit. Zhvillimi i sponzorimit éshté ku veprimtaria e komunitetit éshté e
bashkéshogéruar me sponzorimin, shpesh nga individét anétaré té komunitetit, té& cilét
arranzhojné sponzorimin nga shokét e tyre pér t& mbledhur para pér njé kauzé té drejté,
p.sh organizatat humanitare. Kjo nganjéheré éshté e njohur si Marketingu pér Kauzeé.

Marrédhéniet me publikun (MP), éshté njé ményré me té cilén njé organizaté komunikon me
té gjithé, qé kané lidhshméri me té. MP éshté njé pjesé e réndésishme e promocionit miks
dhe béhet njé akter strategjik né marketingun miks, kur mund té ndihmojé né ndryshimin e
mendimit brenda tregut té synuar dhe té rrisé mirékuptimin né mes té paléve me interes.
Marrédhéniet me publikun, gjithnjé e mé shumé po béhen pjesé e réndésishme e mjeteve
té komunikimit, gé pérdoren nga organizatat, ndérmarrjet, organizatat jofitimprurése dhe
geverité. Hulumtimi, gjithashtu, ka treguar sesa mé e njohur té jeté njé ndérmarrije ag mé
shumé respektohet! Cfaré ndryshimi nga ajo kur cilésia fliste veté. Eshté e réndésishme té
jemi t& kujdesshém me MP dhe té shqyrtojmé me kujdes se cka éshté duke u théné
aktualisht, si dhe vlefshmériné e argumentit, i cili pérdoret.

Marketingu i drejtpérdrejté éshté rreth arritjes sé qasjes sé drejtpérdrejté tek klienti. Kanalet
kryesore té komunikimit jané telemarketingu, posta e drejtpérdrejté, shitja prej derés né
deré, katalogjet, mediat elektronike (blerja népérmjet internetit dhe televizioni kabllovik),
revistat dhe shtojca té gazetave. Synimi kryesor i fushatés éshté té térheqgim Vémendijen,
Interesimin, Dé&shirén, Bindjen dhe Veprimin (VIDBV — ang. AIDCA)

Shkaku i rritjes sé késaj forme té promocionit éshté se shpenzimet pér format tradicionale té
reklamimit dhe promocionit té shitjeve jané rritur né ményré domethénése, té cilat né linjé
me zhvillimet né teknologjiné informative i'u kané mundésuar organizatave, gé pérbrenda
tyre té prodhojné materiale té reklamimit me cilési té larté, me njé kosto joshése.

Kur té merren kéto aktivitete bashké me ndrrimet né internet, gé i'u mundéson klientéve té
porositin né ményré té drejtpérdrejté, nuk éshté pér t'u befasuar se marketingu i
drejtpérdrejté éshté rritur shumé né 5 vitet e fundit.

Ekspozitat (panairi) jané té mira, por ményré e shtrenjté pér sjellien e njé organizate
dhe/ose prezantimin e njé produkti tek vémendja e publikut. Ekspozitat zakonisht jané ato
gé merren me tregti té vecanté pér vetém njé fushé té veprimtarisé p.sh njé ekspozité pér
motor, pér elektroniké etj. por kané pérparési né joshjen e vizitoréve, té cilét vec jané té
interesuar pér até lémi dhe zakonisht interesim pér kété shfaqin njerézit gé kané shumé
njohuri pér até Iémi. Ekspozita éshté gjithashtu vend i mire pér shpérndarjen gratis té
fanelave me krahé té shkurté, lapsave dhe gjéra té tjera pér t'a sjellur imazhin e
ndérmarrjes tek publiku. Para pajtimit pér té marré njé tezgé né ekspozité éshté e dobishme
té pyesim organizatorin pér kategoriné e vizitoréve, né krahasim me ekspozitén e vitit té
kaluar. Kjo do t'u jape njé ide pér klientét potencial dhe i'u lejon té fokusoni ekspozitén tuaj
né nevojat e tyre té perceptuara. Kjo éshté plotésisht thelbésore, pasigé shumé organizata



shkojné né ekspozita té papérgatitura pér klientét dhe kthehen té pakénaqur sepse nuk
kané kaluar mire né ekspozité! Fshehtésia e suksesit né njé ekspozité éshté gé té
pérgatiteni né ményré té ploté, por jini t&é gatshém té jeni fleksibil né reagimin tuaj ndaj
nevojave té ndryshme.



Reklamimi dhe promocioni RM 4

SHENO. Shumé nga materiali bazé né kété RM mund té gjendet né modulet “Marketingu i
avancuar” dhe “Intelegjenca e tregut” dhe gjithashtu si reference mund té pérdorni RM1 dhe
RM2 e kétij moduli.

Ekzistojné pesé ményra kryesore pér té themeluar buxhetet pér reklamim promovues:

o Reklamimi pér normén e shitjes, gé éshté pérgindje fikse e té ardhurave nga shitja,
bazuar né realizimin e kaluar. Kjo é&shté e thjeshté por nuk merré parasysh ciklin
jetésor té produktin ndryshimet né treg ose Matricén e Bostonit ( shih Intelegjencén
e tregut RM3)

o Objektivi dhe detyra. Kjo gasje kérkon té definojé sesa e ka rritur reklamimi
objektivin e tij. Kjo nuk éshté njé gasje shumé e lehté pér té pérvetésuar pasiqé nuk
jep té dhéna pér shpenzimet gé duhet té béhen nése objektivi nuk éshté arritur.

e Krahasimi i konkurrencés. Kjo nuk éshté e besueshme pasigé nuk ekziston ményré
e sigurté pér té ditur sesa ka shpenzuar opozita sa ka gené efikase strategjia ose si
kané arritur né zvogélimin e shpenzimeve. Gjithashtu injoron ndryshimet gé
ekzistojné né mes té organizatave.

o Krahasimi i pjesés sé tregut me pjesén reklamuese. Kjo supozon se ekziston njé
marrédhénie e drejtpérdrejté né mes té rrities sé shpenzimeve pér reklamim dhe
rritien e pjesés sé tregut. Déshton né marrjen parasysh té ligjit pér rendimentin e
pakésuar, cilésiné e mediave pér pércjelljen e porosisé, sjellien e konkurrencés dhe
kushtet e tregut.

e Cka kemi mundési. Kjo gasje mbéshtet né pérvojén e kaluar té tregut dhe sa ka
mundési organizata té shpenzojé pér reklamim.

Promocioni miks varet nga faza né té cilén éshté arritur miratimi i konsumatorit dhe ciklin
jetésoré té produktit. Grupe té ndryshme té synuara do té kérkojné promocione miks té
ndryshme. Né té gjitha fazat éshté e réndésishme té vlerésojmé, se me cfaré efikasiteti ka
kontribuar promovimi né procesin e komunikimit.

Paketimi luan njé pjesé té réndésishme né prezantimin e produktit né treg. Kjo vlen
gjithashtu edhe pér shérbimet, por do té keté njé réndési tjetér.

o Paketimi shérben pér mbrojtie dhe éshté dizajnuar pér té parandaluar démtimin ose
kalbjen e produktit Mbron kundér thyerjeve, bakterieve, ndryshimit kimik (p.sh
ndryshimi i ngjyrés), eksplodimeve etj, dhe té gjitha nga kéto mund té jené té
démshme pér imazhin e produktit.

o Paketimi shérben pér promocion dhe éshté dizajnuar té joshé syrin e klientit, duke
pérdorur ngjyrén, formén dhe madhésiné. Pérmban markén, nénshkrimin dhe
informatén pér pérdorimin e produktit (p.sh “vetém pér pérdorim té jashtém”).
Paktimi mund té lejojé gé produkti té shihet dhe né té njéjtén kohé té jeté i pastér
(psh ushgimi), si dhe té keté “pérdorim té lehté” pér konsumatorét dhe t& mundésojé
edhe reklamimin pas konsumimit, duke u shfrytézuar pér depo. Ndryshimi né
paketimin e produktit mund té jeté&, gjithashtu, njé pérpjekje pér rivendosjen e tij né
treg ose pér shkak té konkurrencés ose pér shkak zvogélimit té shitjes etj.

Shpenzimet pér reklamim dhe promovim, mund té realizohen mé sé miri duke u drejtuar tek
organizatat lokale dhe né shkallén e cmimit té reklamave né gazeta, revista, té cilat
tregohen népérmjet agjencioneve lokale té reklamimit, si dhe né ¢cmimet, té cilat i cakton njé
radio dhe televizion.

Cdo shogéri né ményré té njéjté reagon ndaj reklamave gé varen nga zakoni, kultura dhe
ndaj qasjes tek forma té ndryshme té mediave. Kjo do té ndikojé né ményré, sesi
pérzgjidhen mediat dhe né efikasitetin ose joefikasitetin e politikés sé integruar té
promocionit.

Vlerésimi i reagimit té klientit do té realizohet népérmjet metodés kuantitave dhe kualitative.



Planifikimi i shitjes RM 1

SHENO. Informata pér shumé koncepte té kétij RM, gjithashtu, mund té gjendet né modulet
“ Marketingu i avancuar”, “ Intelegjenca e tregut” dhe “Reklamimi dhe promocioni” né té cilat
gjithashtu duhet t'i pérdorim si referencé.

Njé pjesé e madhe né kuadér té planit té& biznesit dhe planit strategjik, do té jeté planifikimi i
shitjes. Eshté e zakonshme gé organizatat té fillojné me kété aspekt té veprimtarisé dhe t'a
zhvillojné si pjesé té planit té marketingut. Ky plan do té marré parasysh forcat e tregut,
konkurrencén e re, gjendjen e ekonomisé dhe produktet e reja ose té ndryshuara, gé
ndérmarrja i vendos né treg. Nga plani i shitjes njé program / plan i prodhimit do té
zhvillohet dhe kjo si kompenzim do té ¢ojé né zhvillimin e fuqisé punétore, materialeve,
parave té gatshme dhe buxheteve kapitale. Prandaj, mund té shihet se saktésia e planit té
shitjes éshté celés i téré suksesit té biznesit.
Porcesi i shitjes kérkon ekip té shitjes me shkathtési té larta dhe té aftésuar miré. Fazat e
procesit jané:

e Hulumtimi i klientit dhe vénia e kontaktit me té,

o Krijimi i nevojave té klientit,

e Prezantim i produktit ose shérbimit, shpjegimi i vecorive té tij, por vecanérisht

theksimi i dobive tek klienti potencial,

o Pérgjegja né ¢cdo pyetje dhe kapércimi i cdo dyshimi gé ekziston,

o Vlerésimi nése klienti éshté i gatshém té marré vendime,

o Mbyllja e shitjes dhe pérfundimi i procedures sé blerjes.

Né disa raste forca e shitjes do té pérdoré ndihmén e mjeteve audi-vizuele, pér té bartur
porosiné dhe éshté me réndési gé kéto mjete ndihmése té pérdoren né ményré efikase.

Asnjéra nga ményrat e pérmendura mé larté nuk do té jené efikase, nése shitési nuk ka
njohuri t&é miré pér produktin dhe ide té miré pér produktin e konkurrentit. Klienti potencial
duhet té dijé pse produkti né fjalé éshté superior dhe pse mé sé miri do té plotésojé nevojat
e tij. Eshté shumé me réndési té dégjojmé se ¢ka thoté klienti dhe t'i ofrojmé njé pérgjegje
té pérshtatshme dhe jo vetém té shkojmé népérmjet fjaléve qé i dime pérmendésh.
Dokumentacioni pér mbéshtetjen e porosisé duhet té jeté pa gabime, sepse nuk ka asnjé
ményré tjetér mé e lehté pér t'i larguar klientét nga organizata sesa kur ata pranojné
mallérat e gabuara. Hulumtimi ka treguar se ¢do klient i kénaqur i informon 4 ose 5 njeréz
pér firmén. Kurse Klienti, i cili &shté i pakénaqur do t'u tregojé 12 personave pér problemet
gé i ka pasur.

Shérbimi pas shitjes éshté dhe po béhet gjithnjé e mé shumé i réndésishém, pérderisa té
priturat e klientéve jané rritur dhe, né njé treg konkurrues, éshté njé nga ményrat parimore,
me té cilén njé ndérmarrje mund té kérkojé pérparési. Firmat e médha pretendojné té
themelojné Departamentet pér shérbimin e klientéve, té cilat jané dizajnuar gé té punojné
me té gjitha pyetjet, por éshté ende funksion i personelit shités gé fillimisht t& nxjerrin né
pah pérparésité e garancidhénésve dhe garancimarrésve, té cilét jané pjesé e pakos dhe té
ofrojné sigurimin kundér déshtimit etj, si njé shtesé speciale.

| téré procesi i shitjes fokusohet né identifikimin e sakté t& nevojave té klientit potencial dhe
pérmbushjen e tyre. Vetém atéheré shitja mund té realizohet dhe klienti do té jeté i kénaqur
— dhe kjo con tek pérséritja e shitjeve.



Planifikimi i shitjes RM 2

SHENO: Informatat pér shumé koncepte té kétij RM, mund té gjenden, gjithashtu, né
modulet “Marketingu i avancuar”, “Intelegjenca e tregut” dhe “Reklamimi dhe promocioni”, té
cilat duhet té pérdoren si reference.

Shifrat absolute té shitjes jané té pakuptimta nése nuk planifikohen pérballé tendencave té
tregut potencial dhe aktual. Eshté e réndésishme gé njé organizaté té shqyrtojé nga afér
pjesén e saj té tregut, sepse ekziston rreziku gé té ngushtohet nga konkurrentét mé té
médhenj, nése pjesa éshté shumé e vogél. Pérjashtim kétu kané ndérmarrjet me
specializim me vleré té larté. Ekziston njé pérparési né rritien e shitjeve sepse me rritjen e
véllimit, cmimi i ¢do artikulli individual ulet. Raportet e ndérmarrjeve pretendojné té rrisin
garkullimin, sepse kjo mund té identifikojé gjendjen e ndérmarrjes, edhepse éshté me
réndési té shqyrtojmé kété shifér né raport me shifrat e tjera né llogari.

Roli i menaxherit té shitjes éshté vendimtar pér efikasitetin e strategjisé sé shitjes. Rradha e
aktiviteteve pér té cilat ai / ajo mund té jeté pérgjegjés jané:
o Personeli i shitjes, brenda ndértesés sé ndérmarrjes,
o Pérfagésuesit e shitjeve né lévizje (shitjet qé béhen prej njé dygani né tjetrin),
e Shitésit e specializuar me njohuri shumé té larta teknike pét produktin - kjo vien
sidomos pér ndérmarrjet, tregu i té cilave jané blerésit organizativ,
e Shitésit, té& cilét punojné né njé fushé pér té cilén nuk éshté themeluar tregu, p.sh.
sigurimi personal.

Pér cdo rast, shitésit do té jené efikas pé&r ndérmarrjen vetém nése kané pranuar njé
program té duhur pér aftésim dhe zbatojné até cka kané mésuar né situatat e punés.

Njéra nga ményrat me té cilén mund té organizohet forca shitése éshté caktimi i territoreve
gé ata do t'a mbulojné. Kjo pretendon té cojé kah struktura hierarkike e zyrés géndrore me
menaxherin e shitjes dhe administratén kryesore, qé punojné népérmjet mbikgyrésve té
shitjes, té cilét kontrollojné forcén rajonale té shitjes. Rajonet jané té ndara né pjesé té
vecanta. Njéra nga pérparésité e késaj qasje éshté ofrimi i shérbimit tek klienti, duke u
bazuar né njohurité gé shitési ka pér klientét. Objektivi bazé né kété strukture éshté t'u
japim fund shpenzimeve dhe kohés sé nevojshme pér udhétim, por kjo duhet té balancohet
me shpenzimet e zyrés géndrore pér administrimin e personelit té shitjes, gé ka njé shtrirje
té¢ madhe. Eshté problem gé té ndahet puna né ményré té barabarté dhe ¢do punétor i
shitjes té keté ngarkesé té njéjté té punés e, gjithashtu, edhe mundési té barabarté pér
hyrje né treg.

Njé gasje alternative mund té pérvetésohet kur mallérat e specializuara jané shitur me njé
shités, i cili ka njohuri té thellé pér produktin, ashtugé ata mund té shesin tek klientét, té cilét
kané veté njohuri teknike. Kjo éshté e njohur si “specializim i produktit” dhe kérkon njé force
té shitjes té edukuar miré, té cilét jané té afté té kuptojné dhe transmetojné njohurité e
teknologjisé me aktuale dhe, ndonjéheré, edhe té sé ardhmes.

Nése njé organizaté punon né tregjet tejogeanike, forca shitése mund té€ ndahet né forcén,
e cila punon né vend dhe até gé punon jashté vendit. Dikur thuhej “ ti shet né gjuhén e tyre
e blen né gjuhén ténde”, por rritja e pérdorimit té gjuhés angleze dhe globalizimi, do té thoté
se réndésia e shkathtésive pér gjuhé té huaja éshté zvogéluar (pérvec né Lindjen e Mesme
dhe Francé) dhe tash shihet si mé e réndésishme pér shitésin, qé té njoftohet me nevojat e
njé tregu té caktuar.

Menaxheri i shitjes duhet té identifikojé metodat mé té pérshtatshme té kétyre qasjeve pér
ndérmarrjen e tij, gjaté planifikimit t& strategjisé, gé do té pérvetésohet. Né planin e



strategjisé duhet té merren parasysh si mé sé miri té koordinohet puna né njé marketing mé
té gjéré dhe objektivat e korporatés:

¢ Identifikimi i garté i objektivave té organizatés shitése, e cila do té& merret me véllimin
dhe vlerén e shitjes, si kontribut pér planin e biznesit té& organizatés.
e Organizimi i aktiviteteve té departamentit né grupe pér:
0 Marketing, hulumtim dhe parashikimin e shitjes
0 Reklamim, promocion dhe ekspozité
o Kontrolli i kredive, fakturimi
e Ndarja e forces shitése né grupe,
e Ndarja e njerézve pér puné.

Aktiviteti i fundit éshté shumé me réndési dhe nevoja pér planifikimin e numrit té
personelit dhe punésimin e tyre e, gjithashtu edhe té aftésimit do té kérkojé té dhéna
kryesore nga Departamenti i Resurseve Njerézore. (Shih modulin “Arranzhimet
punuese”). Pas emértimit t& personelit, atyre duhet t'u ofrohet aftésim i rregullt dhe
aktual pér t'i pérmbushur nevojat e tregut konkurrues. Réndésia gé i téré departamenti i
shitjes t& punojé si njé ekip me ata né zyrén géndrore, né zyrén pér dérgesa dhe
kontabilitet, nuk mund té mos i kushtohet réndési dhe éshté puné e menaxherit té
shitjes té krijojé njé ambient né té cilin kjo ndodh. Komunikimi éshté mjeti kryesor pér té
arritur kété. Me njé force shitése, e cila ka shtrirje té gjéré, komunikimi duhet té béhet
népérmjet postés elektronike ose postés, por me réndési edhe mbajtja e takimeve me
ekipin, gjaté té cilave secili &shté i inkurajuar ta jepé piképamjen e vet.



Planifikimi i shitjes RM 3

SHENO. Informatat pér shumé koncepte té kétij RM, mund té gjenden, gjithashtu, né
modulet “Marketingu i avancuar”, “Intelegjenca e tregut” dhe “ Reklamimi dhe promocioni”,
té cilat duhet té pérdoren si reference.

Shumica e ideve né kuadér té kétij RM mund té gjenden né dokumentét e tjeré, ku shumé
prej tyre jané té lidhur drejpérdrejté me planin e pérgjithshém té biznesit dhe planin e
marketingut brenda tij. Sekcioni pér vlerésimin e personelit mund té gjendet né modulet
“Arranzhimet punuese” dhe definicioni i standardeve ndérkombétare né modulin
“Menaxhimi i cilésisé”. Informata pér ndihmé me bazén e té dhénave pér njé organizaté
éshté né modulin “Menaxhimi i informatés”.



Planifikimi i shitjes RM 4

SHENO. Informatat pér shumé koncepte mund té gjenden gjithashtu né modulet
“Marketingu i avancuar”, “Intelegjenca e tregut” dhe “ Reklamimi dhe promocioni”, té cilat
duhet té pérdoren si reference.

Shitja e térthorté ( jo e drejpérdrejté) béhet kur mallérat shiten tek klienti népérmjet palés sé
treté. Ekzistojné dy rrugé kryesore pér shitjen e mallérave, ose drejpérdrejté nga prodhuesi
tek shitési me pakicé ose prej prodhuesit tek shitési me shumicé, i cili mandej i shet tek
tregtari me pakicé. Kjé e fundit éshté rruga tradicionale e shpérndarjes graduale té sasisé
sé madhe né sasi majft t& vogla. Cdonjéri ka fitim té vogél dhe klienti has né njé shérbim té
miré lokal, me gjasé gjaté téré kohés, por me njé ¢cmim mé té larté. Rritia e pamasé e
zingjirit té gjaté té shities me pakicé né ekonomité e avancuara, ka ¢uar tek distribuimi i
drejtpérdrejté prej prodhuesit tek shitésit me pakicé. Disa shités me pakicé kané formuar
kooperativat pér t'iu kundérvéné gjigantéve dhe pér t'i dhénén mundési vetes té blejné me
shumicé — faktikisht veprojné si shitésit e vet me shumicé. Disa ndérmarrje té cilat béjné
porosi népérmijet postés jané gjithashtu shités me pakicé gé béjné drejtpérdrejté nga
prodhuesi. Me rritien e industrive té shérbimit paragitet formé tjetér e shitjes me pakicé,
p.sh. agjenti i udhétimit e shet prodhimin drejtpérdrejté nga furnitori.

Tregu industrial (gé pérbéhet nga ata gé blejné malléra dhe shérbime, me géllim gé té
prodhojné malléra dhe shérbime té tjera pér rishitje) éshté pjesa mé e madhe e tregut
organizativ. Kérkesa e tregut industrial pér njé produkt éshté drejtpérdrejté e lidhur me
kérkesén pér produktet, gé do t'i rishesin. Kjo shpesh éshté njé kérkesé mijaft joelastike né
afat té shkurté dhe nuk mund té ndryshojé me rritien né ¢mim, né anén tjetér ndryshimi né
¢mim do té inkorporohet né shpenzimet e fundit té blerjes, ¢cka do té thoté se produkti final
ka kérkesé elastike. Blerésit industrial kané njohuri té shumta pér produktet gé i kérkojné,
hulumtojné furnitoré dhe ¢mime alternative dhe jané té gatshém té fillojné me shitblerje té
forté. Si rezultat, éshté e réndésishme qé forca shitése, gqé shet né tregun industrial éshté
mé miré e aftésuar dhe paguar, sesa ata gqé punojné né tregun konsumues dhe kané
mundési gé té ofrojné shérbime mé té mira pas shitjes dhe zbritje né ¢cmim pér porosité né
shumicé. Vecori tjetér e kétij tregu éshté se shitja me shumicé duhet ndoshta té shkojé
népérmes komitetiti té& blerjes, ¢cka nénkupton se kohé e ¢mueshme mund té kalojé prej
mbledhjes sé paré deri tek nénshkrimi i porosisé. Pas porosisé sé paré mund té keté porosi
té pérséritura, por blerési mund té marré hollésité e té gjitha produkteve konkurrente, para
se té inicojé ndonjé porosi.

Paragqitja e internetit dhe televizionit kabllovik ka hapur njé mundési té re pér tregétarét pér
t'u drejtuar njerézve né shtépité e tyre.Telemarketingu ka filluar me shfagjen e numrit té
telefonit né njé reklamé né ményré gé té stimulojé pyetjen e ménjehershme. Teleshitjet
jané, kur ndérmarrjet "thérrasin befas” e ajo éshté, thirrja e individéve né ményré
spekulative me oferta speciale pér njé produkt, pér shembull, glazuré e dyfishté e xhamave
ose kondicionimin e ajrit. Rritja e tregtisé elektronike ( e_tregtia), blerja e mallérave
népérmjet internetit, pasqyron aftésiné e individit pér té identifikuar se cka éshté né
dispozicion dhe me c¢faré ¢mimi, pa pasur asnjé presion nga shitésit.

Marketingu ndérkombétar éshté mjaft kompleks dhe duhet t¢ mendohet me mjaft maturi.
Gjaté zgjedhjes sé rajonit gjeorgrafik ose shtetit pér shitje, éshté e réndésishme té shikojmé
nga afér gjendjen e ekonomisé, fugia shpenzuese né dispozicion pér produktet dhe
shérbimet gé ofrohen, kursi i kémbimit valutor dhe té informuarit pér ndonjé bllok tregtar
(p.sh BE), i cili mund té ndikojé né zhvillimin e tregut me barriera me tarifé. Kur t&é merret
vendimi pér tregun potencial, ¢éshtjet e kulturave mund té€ ndihmojné gjithashtu né marrjen
e vendimit se a té punohet me agjenté lokal apo té vendosni personelin tuaj né até vend.
Né disa shtete, ndoshta do té ishte e pérshtatshme themelimi i njé zyre ose ndérmarrje,
pérderisa né vendet e tjera do té ishte e mundur gé vetém 51% té zotérohet nga personeli



lokal. Vendimi pér té hyré né njé treg ndérkombétar kushton mjaft, pérsa i pérket pérpilimit
té materialit publicistik pér pérdorim té lehté né vend, ballafagimi me ndryshimet gjuhésore
dhe kegkuptimeve pér shkak té dallimeve né kulturé, puna pérgjaté zonave té ndryshme
kohore dhe zhvillimi i aranzhimeve kontraktuese, e cila mundet té pérkrahet nga gjyget né
njérén nga shtetet pérkatése.

| téré materiali publicistik duhet té jeté i aplikueshém pér tregun gé do té hapet. Eshté
shumé lehté gé té mos merren parasysh reagimet e atyre, qé e lexojné porosiné dhe kjo do
té thoté se porosia duhet té ndryshojé pér grupe té ndryshme. Njé reklamé pér cigare mund
té paragesé njerézit duke piré duhan dhe pije né njé aheng, por né shtetet arabe pija duhet
té jeté IEng pemésh, ujé ose kafe! Njé konsideraté e ngjashme duhet t'i jepet dizajnit té njé
tezge né ekspozité dhe personeli, i cili e mban tezgén duhet té njoftohet miré pér objektivat
e definuara, pér até se cka ndérmarrja pret nga ekspozita. Né bazé té ekspozités éshté
esenciale té kontaktojmé té gjitha rrugét tek shitjet potenciale, té cilat jané vérejtur dhe té
kemi vlerésim té qarté, i cili duhet té rishikohet né 6 muaj, pér rezultatet e ekspozités.
Ekspozitat jané té shtrenjta sa ju pérket blerjes sé hapésirés, orét e punétorit t& marrura pér
dizajnin dhe géndrimin né tezgé, si dhe pér shpenzimet e materialit. Né disa shtete ekziston
pérkrahje financiare nga geveria kombétare pér kété lloj té marketingut, por kjo éshté
shumé e kufizuar dhe buxhetet e shumé organizatave pérmbajné kapitullin pér ekspozité né
planin e marketingut.

E vetmja ményré tjetér pér té gjetur mjete financiare éshté té kérkojmé sponzor.



Bashkimi Evropian RM 1

Qéllimi i kétij moduli éshté té sigurojé se nxénésit kané njohuri t&é miré pér politikat dhe
organizatat evropiane, me njé pérgéndrim té vecanté mbi ndikimin e tyre né cenimin e
zhvillimeve né Kosoveé.

Moduli “ Drejtimi efikas i blerjes” pérmban njé historik té shkurté dhe né vecanti trajton
Politikén Unike pér Bujgési dhe né disa pjesé té tjera té kurrikulit ekzistojné referencat pér
BE si bllok tregétar.

Zgjerimi i fundit i BE (2004) me pérfshirjen e disa shteteve ish-komuniste, ka sjellur
ndryshim, i cili nuk do té jeté me té vérteté evident, pérderisa té porsaardhurit (shtetet e
reja) nuk mésojné si té manipulojné me institucionet e BE dhe vetém atéheré influenca tyre
do té jeté evidente. Kjo mund té sjellé ndryshime né njé numér té politikave dhe né
paragitjen e té politikave té reja, si dhe mundet té ndryshojé institucionet. Pér kété arsye
éshté e réndésishme nése gendrat mbajné dosje té grumbulluara (kumulative) ose artikuj té&
shtypit dhe informata té tjera pér BE, késhtugé zhvillimi historik mund té shihet dhe
pércjellet gjaté viteve.

Megjithése ka pasur njé lloj stabiliteti né institucionet kryesore vite me rradhé, éshté e
réndésishme gé publikimet mé aktuale té sigurohen nga BE (gratis), me géllim gé té marrim
parasysh ndryshimet strukturale, té cilat jané duke zéné vend si rezultat i pranimit té
shteteve té reja né organizaté. Pérvec késaj, kushtetuta e re e BE do té sjellé ndryshime té
reja brenda disa viteve té ardhshme.

Qéllimi éshté té sigurohet se nxénésit kané njohuri, pér shembull, pér Nj& Treg dhe
ményrén e funksionimit té tij. Funksionimi i Njé Valute dhe ményra sesi gasja e “njé
dimenzioni né té cilén pérshtaten té gjithé” ka ndikim té ndryshém tek popujt e ndryshém
dhe si rezultat i késaj mund té paragitet njé ekonomi, e cila pérjeton rénie ose zhvillim té
shpejté. Roli i Komisioneréve etj, gjithashtu duhet té studiohet, si dhe ményrat sesi béhet
miratimi, diskutimi dhe kalimi i tyre, mirépo duhet té kuptohet shumé qartazi mekanizmi pér
kontrollim. Politika e pérbashkét pér bujgési ka nj¢ degézim serioz pér té gjithé ata, té
angazhuar né bujgési e, gjithashtu, edhe pér amviset, té cilat béjné blerjen javore.
Regulloret e BE pér shéndetésiné dhe siguriné dhe pér ambientin na godasin té gjithé ne.
Eshté e réndésishme gé gjenerata e re e nxénésve ka kuptim t& miré pér situatén dhe
aftési pér té debatuar botén e ndryshuar té Evropé&s me autoritet, e cila éshté e bazuar né
njohuri dhe pa emocione.



Bashkimi Evropian RM 2
Material plotésues mund té gjendet né modulin “Menaxhimi efikas i blerjes”

Né kété modul Rezultati i Mésimit 1 (RM 1) trajton ményrén me té cilén BE udhéheqgé
biznesin, politikat dhe organizatat e saj. RM 2 shtjellon ményrén, me té cilén kéto politika
dhe organizata tashmé veg¢ kané ndikim né Kosové dhe, vecanérisht, do té shqyrtojé
ményrén, me té cilén béhet aplikacioni pér anétarésim dhe kriteret e kérkuara nga BE pér
shtetet gé aplikojné. RM 2 gjithashtu do té shqyrtojé ményrén me té cilén korniza legjislative
né zhvillim e Kosovés ka ndikim dhe varet nga Ligji i BE dhe né fund do té kérkojé té
vlerésojé ményrat, me té cilat politikat rajonale t¢ BE mund ta godasin kété rajon. Eshté e
mundshme gé njé studim i ményrave, me té cilat pranimi né BE ka ndikuar né disa shtete té
reja anétare (viti 2005), do té ofrojé indikatorét pér krahasim me situatén kosovare.



Ndérmarrésia RM 1

Qéllimi i planit t& biznesit éshté té ofrojé déshmi se projekti éshté i realizueshém. Ai
kryesisht pérgatitet pér njé banké ose organizaté financiare, nga e cila kérkohet té pérkrahé
idené. N& ményré té barabarté do té pérdoret pér té ofruar déshmi pér familjen nése ata do
té ofrojné déshmi, por mund t'i jap besim promovuesit té idesé, se ideja &shté ide e miré.

Njé format i miratuar i planit té biznesit éshté:-

e koncepti i biznesit — produkti ose shérbimi dhe organizimi ligjor i biznesit

e tregu — kush do té jené klientét? pse do té blejné mé me déshiré nga ju sesa nga
konkurrentét tané? Cmimet relative?

e njé sekcion pér promocion dhe shitje — ¢cka éshté konkurrenca? si i promovojné dhe
shesin produktet e tyre? si do t'i promovoni, shisni dhe distribuoni produktet e juaja? sa
do té kushtojé? cili éshté buxheti juaj?

e ndértesat, pajisjet, personeli, sistemet pér cilési, sigurimi, kérkesat ligjore, shpenzimet,
shpenzimet e pérgjithshme, buxhetet pér personelin, shpenzimet pér fillimin e prodhimit
pér té arritur nivelin e prodhimit.

o planifikimi financiar — burimet dhe pérdorimet e financave, pragjet e fitimit ( pragjet e
rentabilitetit), rrjedhja e parasé, bilanci, monitorimi i rezultateve financiare.

Pér kété ekzistojné njé numeér i gjérave, gé duhet té€ merren parasysh-shumé pyetje duhet
té parashtrohen dhe tu pérgjegjemi. Mbani mend se shpesh ka mé shumé se njé ményré
pér té béré dicka, késhtugé rezultati negativ dhe déshpérues né njé pyetje, mund té
nénkuptojé se duhet t& mendoni pérséri pér IEminé pér té gjetur njé ményré rreth problemit.

Sidoqofté, sé pari ju duhet té gjeni idené e juaj pér biznes. Ndodh gé tashmé vec¢ keni njé
ide té garté se cka mendoni se do té funksionojé, por gjithashtu éshté e dobishme té
shikojmé né zbraztésirat e garta né treg dhe té shohim se a jané atraktive. Kur té merret
vendimi rreth idesé pér projektin atéheré nj¢ SWOT analizé pér tregun dhe konkurruesit
potencial mund té ndihmojné né pérpunimin e ideseé.

Jepi njé t&é mendim té vecanté karakteristikave té tregut. A éshté sezonale, a éshté Iéndé i
ndryshimeve té médha né modé, cilat jané kérkesat ligjore gé duhet t'i pérmbushni?
Gjithmoné shqyrtoni problemet potenciale dhe mundohuni pér njé ményré pér zgjidhjen e
tyre — mé miré t'i gjeni né fazén e planifikimit sesa né njé fazé mé té vonéshme, kur mund
té ju kushtojé shumé para. Mundohuni ta gjeni dimenzionin minimal fillues té ndérmarrjes
tuaj dhe realizoni njé revizion t& miré té shkathtésive personale dhe shqgyrtoni se a keni
nevojé pér njé trajnim shtesé para se té filloni me projektin.

Mbani né mend se pér t& béré njé plan t& miré biznesi, ju duhet té kérkoni késhilla dhe
informata nga njé rreth i gjéré njerézish. Béni njé listé té gjérave, qé duhet té dini dhe
identifikoni personin ose njerézit mé té miré gé do té ju sigurojné juve informatén neutrale.
Gjithmoné shigoni ményrat e ndryshme, pér té arritur fundin e njéjté dhe merrni citate nga
njé numeér i furnitoréve té mundshém, ashtugé mund té zgjidhni mé té ¢cmimin mé té ulté.
Eshté gjithashtu e lehté t& punosh me diké me té cilin jeni migésor, por nése ata jané mé té
shtrenjté se organizatat tjera atéheré ju nuk mund t'ia lejoni vetes.

Nga kjo mund té shfaget njé listé e gjaté e gjérave qé duhet té béhen, por gjithashtu éshté e
réndésishme se nése filloni njé biznes té ri ju duhet té béni té njéjtén me secilin aspekt, i cili
éshté i hulumtuar dhe mbuluar plotésisht, ashtugé edhe nése gjérat ndryshojné né treg
posa ju té filloni, t&é keni aftésiné dhe fleksibilitetin e planifikimit t&¢ béni t&¢ mundur t'i
pérshtaténi dhe pérmbushni ato ndryshime.



Ndérmarrésia RM 2

Qéllimi i kétij RM éshté té sigurojé se organizata e propozuar éshté njé entitet legal dhe i ka
planifikuar veprimet gqé vendosen brenda kornizén e legjislacionit ekzistues.

Vendimi i paré gé duhet té& mirret éshté se cfaré lloj biznesi duhet té jeté. Tregtar individual,,
ortakéri etj. Kjo do té varet nga llojet e produkteve ose té shé&bimeve, gé ju do t'i promovoni
si dhe fondin, gé ju e keni né dispozicion.

Pérmbushja e té gjitha kérkesave ligjore éshté poashtu me réndési sepse pérndyshe
ndérmarrja mund té ndéshkohet dhe nuk do té jeté né gjendje t& vazhdojé biznesin. Gjaté
moduleve té méparshme té programit tuaj ju keni mésuar pér kornizén kushtetuese té
industrisé, planifikimin e qytetit, legjislacionin e punésimit, siguriné dhe shéndetésiné etj.
dhe tani éshté koha pér ju, gé t' i shkruani ato né planin e biznesit tuaj. Do t’ju kushtoj kohé
dhe para gé t'a regjistroni kompaniné dhe té siguroni té gjitha ato kérkesa tjera, por nése i
keni pércjellur rregullat, ju nuk do té jeni fare té rrezikuar pér humbjen e kompanisé, nése e
keni pércjellur legjislacionin.



Ndérmarrésia RM3

Ky éshté njé ushtrim i hapur, i cili sjellé shumé nga gjérat gé jané shfaqur né modulet e
méhershme. Megjithaté, éshté e réndésishme qé propozimi identifikon produktin dhe
shérbimin, gé duhet té ofrohet. Tregu do té adresojé burimet e nevojshme pér té filluar me
puné dhe pér financat pér njé periudhé té gjaté.

Plani i marketingut do té varet nga hulumtimi, gé éshté ndérmarrur dhe kryesorja éshté se
éshté béré njé kontrollim pér té siguruar se té gjitha pikat jané mbuluar. Sikur né ¢do plan té
marketingut katér P-t jané piké fillestare pér hulumtim;-

Produkti:

Kush jané klientét? Cilit segment té tregut i takojné?
Kush jané konkurruesit kryesor?

Cilat jané pérparésité dhe dobésité?

Cfaré politike t& cmimeve kané?

A éshté produkti i ndjeshém né ¢mim?

Cka e dallon produktin ténd prej tjeréve né ¢cmim?

Cmimi:-

e Cfaré cmimi do t'i véni produktit tuaj?

e A dallon nga ¢cmimi i véné prej konkurrueséve tjeré?

o Nése ¢cmimi dallon, pér ¢faré arsye?

e Sa pritni té keni shitje (né €) ¢cdo mua;j?

e Sa éshté vlerésimi i juaj i pérafért pér pagat vjetore né vitin e paré té& operimit né puné?
o (Cfaré periudhe té kreditit, e nése ka, a do t'a jepni?

Promocioni:-

e Si e béjné promocionin e produktit/produkteve té tyre konkurruesit tuaj?
e Sido té promovoni produktin tuaj?

e Sado té kushtoj?

e Sido té merrni reagimin prej atyre gé blejné produktin e tyre?

Vendi:-

e Siidistribuojné konkurruesit produktet e tyre tek klientét?

o Si planifikoni té distribuoni produktin/produktet tuaja tek klientét tuaj?
o A do té ofrojé ky vend shérbim mé té miré sesa konkurruesit tuaj?

Eshté e réndésishme té mirren kuotime (ofrimi i gmimit pér shitje dhe blerje t& mallit) nga
furnitor té ndryshém pér c¢farédo pajisje qé keni nevojé té bleni dhe né ményré té njéjté té
peshoni pérparésité dhe mangésité e ndértesave t&€ mundshme pér sa i pérket lokacionit
dhe shpenzimeve.

Né buxhetin tuaj duhet té llogariten:

té ardhurat vjetore nga shitja

shpenzimet e ndryshueshueshme (variabile)

shpenzimet e prera (fikse)

pragu i fitimit/pragu i rentabilitetit

buxheti pér operim (profiti i parashikuar dhe llogaritja humbjeve),
parashikimi i rrjedhés sé parave

bilanci.

Kéto shifra duhet té& paragiten né formé diagrami dhe me materiale tjera shtesé né formé té
dokumentit me shkrim, té cilat nj¢ banké ose institucion financiar mund ti lexojné lehté.



Ndérmarrésia RM 4

Plani i biznesit duhet té keté parasysh sa mé shumé pjesé té biznesit té propozuar. Kjo do
té thoté se, sa mé shumé informata dhe késhilla té merrni, do té jeté mé miré. Lista e atyre
informatave gé DUHET té shihen nuk éshté e ploté dhe ndodh gé familja ose shokét
tashmé kané pérvojé dhe informata, e cilat ju nevojiten.

Sistemet pér kontrollimin financiar tashmé jané trajtuar né modul tjetér dhe ju duhet té
pérdorni né ményré té dobishme até informaté, té cilén e keni grumbulluar pak nga pak.
Duhet té jeni jashtézakonisht t& kujdesshém kur té bé&ni emérimin e personelit (zakonisht
shokét nuk jané anétarét mé té miré té personelit), pasigé ata nuk jané njeréz, té cilét do té
fitojné vetém pagat e tyre, por gjithashtu té japin kontribut pér llogarité e biznesit,dhe ané
njerézore té biznesit.

Ményra e reklamimit, té& cilén ju e pérdorni do té varet deri né njéfaré shkalle nga natyra e
ndérmarrjes dhe ju duhet té jeni té kujdesshém gé mjetet e kufizuara financiare gé i keni né
dispozicion t'i pérdorni sa mé miré. Mbani né mend, cilét jané klientét dhe cilat segmente
ata paragesin dhe ngritin publicitetin né njé nivel té pérshtatshém — gjithashtu mos harroni
web-in (internetin).Pér disa njeréz kjo éshté efekti i shpenzimit pér reklamim.



PROFILI FINANCE



Menaxhimi i burimeve financiare RM1

SHENO. Kéto shénime té pérgjithshme jané hartuar pér t& ndihmuar me definicionet dhe
pérdorimin e materialit. Direktivat e Standardeve pér Kontabilitet t¢ Kosovés jané formati,
gé duhet té pérvetésohet né té gjithé punimet me shkrim.

Né shumé raste éshté e domosdoshme té kemi pak kapital para se té fillojmé njé biznes,
madije edhe nése kemi nevojé té blejmé vetém lopaté pér té mihur kopshtet. Pér té bleré njé
biznes, sigurisht gé éshté i nevojshém kapitali dhe pér zgjerimin e atij biznesi, gjithashtu
jané té nevojshme mijete financiare shtesé. Né njé numér rastesh, individi ose familja kané
kontrollin mbi mjete financiare personale té mjaftueshme, gé té jené né gjendje té
financojné projektin. Kjo éshté e njohur si financim i brendshém dhe mund té pérfshijé
kursimet, kapitalin (ose profitet), por pér shumicén e njerézve &shté e nevojshme gé té
kérkojné financim shtesé nga burime té tjera (kjo njihet si financim i jashtém). Ky RM do té
pérpiget té identifikojé kéto burime finaciare, gé jané né dispozicion.

Profiti i ruajtur, mund té akumulohet pér zhvillimet e ardhshme dhe kjo éshté pérgindja e
bilancit té fitimit, i cili nuk éshté distribuar. Mangési e késaj éshté se paraté mund té ishin
pérdoruré mé miré gjaté kohés gé jané grumbulluar dhe, ndodh gé né afate mé té gjata do
té ishte mé ekonomike té pérdoren sesa té fitohet njé pérqgindje e interesit.

Huazimet, zakonisht prej bankés jané afatshkurta dhe joshin pérgindjen tregtare té interesit.
Pér bizneset e vogéla nuk éshté gjithmoné e mundshme té marrim hua sepse nuk ka
garancion té kredisé dhe prandaj éshté mé e zakonshme té marrim mjetet financiare me
krijimin e stokut té huazuar (gjithashtu e njohur edhe si obligacion i ndérmarrjes ose
obligacion i pagarantuar). Stoget e siguruara té ndérmarrjes i japin aksionarit disa té drejta
ligjore pérmbi aktivén (mjetet) e ndérmarrjes ( né vecanti ndértesat dhe pérdorimin e tyre);
njé financim i tillé mund té jeté i “shlyer” ose i “pashlyer”. Ndérmarrja duhet té riblejé stokun
e shlyer né daté té caktuar, ndérsa nuk ka obligime pér stokun e pashlyer dhe do t'i paguajé
aksionarit njé interes té caktuar né ményré té pérhershme. Stoku i kthyeshém mund té
kthehet né té ardhmen tek ndérmarrja né formé té aksioneve.

Investimet nga organizatat kombétare dhe ndérkombétare, p.sh KB, Banka Botérore, efj i
parapélgejné zakonisht projekte t& médha té ndértimit dhe jané gratis ose térheqin njé
pérgindje té ulét té kamatés. Investimet nga ndérmarrjet ndérkombétare mund té jené me
pérgindje komerciale té kamatés ose me marréveshje pér té marré njé pjesé té pronésisé
mbi organizatén. Blerja e pajisjeve me késte, éshté kur pagesa e mallérave béhet brenda
njé periudhé té caktuar kohore, por me kamaté — zakonisht &shté pérgindje e larté (p.sh
24%), por né fund té késaj periudhe kohore, blerési éshté pronari ligjor i aktivés (mjeteve).
Né rastin e giradhénies kjo nuk ndodh, pasigé huamarrési paguan para pér té pasur té
drejté té pérdoré pajisjet pa pasur nevojé t'i blejé térésisht. Qiradhéniet operative zakonisht
kané njé kohézgjatje té shkurté, mé sé shpeshti béhen pér vetura dhe bazohen né pagesén
e giramarrésit, i cili paguan mé tepér se ulja né vleré e mjetit. Qiraté financiare kané
tendencé qé té jené mé afatgjata, ku si rezultat vlera e regjistrimit té llogarisé humbje-fitim
té mjetit, 8shté e tillé, sa giramarrési shpesh mund té pérvetésojé pronésiné me njé ¢cmim té
ulét. Né té gjitha situatat e blerjes me késte dhe té huazimeve, shtépia financuese, déshiron
té sigurohet se té ardhurat do té jené tejkalim i ripagesave , t& nevojshme pér huamarrésin
pér té mbajtur marréveshjen. Né rast té déshtimit pér té béré pagesé té rregullté, si rezultat
zakonisht mjeti do té rizotérohet sérish nga huadhénési.

Njé problem i madh, me té cilin ballafagohen shumica e organizatave éshté koha pér té
cilén klientét e tyre i paguajné faturat. Shumica e ndérmarrjeve kérkojné qé pagesa pér
mallérat ose shérbimet té& kryhen brenda 28 ditésh, prej datés kur éshté |éshuar fatura. Né
praktiké, pagesa zakonisht zgjaté mé shumé, vecanérisht né ndérmarrjet e médha ku
departamentet e tyre té kontabilitetit mund té jené aq té kompjuterizuara sa gé cecet



prodhohen vetém njéheré né muaj, cka nénkupton se nése data éshté harruar, mund té
kalojné edhe 28 dité derisa ceku té shkruhet. Kjo mund té coj tek problemi me rrjedhén e
parasé, pasigé periudha mesatare e pagesés né Evropé éshté rritur prej 30 deri né 60 dité
dhe né ményré gé té tejkalojmé problemin, éshté e mundur té kemi kété borxh tregtar “té&
faktorizuar” nga njé ndérmarrje financiare.

Pér cdo biznes éshté e réndésishme me kujdes té shqyrtojé mundésité ekzistuese pér
financim. Paraja gjithmoné é&shté njé artikull i shtrenjté dhe é&shté me réndési gé njé
organizaté e bén pazarin mé té miré. Pér arritien e késaj, duhet té shqyrtohen njé numér i
faktoréve:-

A éshté periudha pér financim afatshkurté, afatmesém apo afatgjaté?
Cfaré opcione té financimit ekzistojné?

Sa do té kushtojé ¢do financim alternativ? ( nése ekziston alternatival)
Si do té financohet ky borxh?

A do ta béjé organizatén jofleksibile ky financim i zgjedhur?

Cfaré sigurie kané financat?

Pyetja “sa gjaté do té nevaoijitet financimi?” éshté thelbésore pér marrjen e vendimit.
Financimi pér ndértimin e njé shtojce té fabrikés me siguri gé do té jeté afatgjaté; makineria
e re me gjasé do té jeté investim afatmesém ( 5 + vite) dhe veturat jané afatshkurté
(mesatarisht 2 vite). Eshté e mundur gé njé organizaté té kérkojé tre lloje té financimit né té
njéjtén kohé dhe éshté e réndésishme té arrihet bilanci i duhur brenda portfolios sé
financimit. Pér té arritur kété, zhvillimi i njé plani té biznesit té shogéruar me parashikimin e
rrjedhés sé parave, do té jeté thelbé&sore. Cdo gjé gé ka té béjé me financa duhet té trajtojé
ngushté biznesin e pérfshiré dhe ndérlikimet e borxhit financiar pér té. Financimi i biznesit
né formé té stogeve dhe aksioneve ka pérparési, pasigé devidendat tek askionarét mund té
rriten dhe té bien me rritien dhe uljen e profitit, ndérsa burimet e tjera duhet té paguhen
rregullisht, pavarésisht nga aftésia e biznesit pér ta béré até.

Prandaj, kontabilistét duhet me vémendje té shikojné raportin e borxheve dhe mjetet
financiare té aksionaréve né njé organizaté.

Raporti mé larté éshté marrédhénia né mes té financave qé ka njé normé té fiksuar té
rentabilitetit. Njé gjé e réndésishme éshté proporcioni né mes té raportit té huasé dhe
fondet té aksionaréve:

Raporti = Borxhi+ Aksionet preferencé
Aksionet e zakonshme kapitale

Problemi éshté se nuk ka defincion absolut té “Borxh-it né kété kontekst, pasigé mund té
pérfshijé obligimet afatgjata ose borxhin e pérgjithshém. Bilanci i parave t& gatshme mund
té prodhojé kamatén, e cila mund té financojé borxhin. Profitet gé jané té pamjaftueshme
pér té pérmbushur té gjitha pagesat pér borxhe, jané njé hap drejté shkatérrimit, ashtugé
niveli i kétij raporti éshté shumé i réndésishém. Rregullé e pérgjithshme éshté se niveli me i
ulté se 0.25 tregon situatén e ndérmarrjes, e cila ka hua tepér té vogél né raport me fondet
e aksioneréve dhe niveli mé i larté se 0.25 tregon situatén e ndérmarrjes, e cila ka hua
shumé té médha né raport me fondet e aksioneréve. Por, té gjitha organizatat dallojné njéra
nga tjetra dhe ¢éshtje kryesore éshté shkalla, deri né té cilén rreziku financiar éshté ndikuar
nga ky raport. Marrédhénia né mes té profiteve té krijuara nga organizatat dhe pagesat e
kamatés, éshté gjithashtu e réndésishme pér vlerésimin e rrezikut. Shifra mund té llogaritet

Mbulesa e interesit = Pagesa pérpara interesit
Interesi i paguar




Pérgindja e ulét e interesit t& mbuluar tregon se pagesat e interesit mund té jené problem
nése fitimet bien, pérderisa shifra e larté e profitit do té tregojé se éshté pérfshiré rrezik meé i
vogél.

Né ményré gé té joshim financimin, biznesi duhet té duket si njé propozimi i miré pér
investitorin, i cili sé pari do t&€ mundohet té sigurojé se ¢cdo investim pérmban rrezik té vogél
dhe se gjithashtu do té jeté né gjendije té kthejé né para investimin e tij.



Menaxhimi i burimeve financiare RM2

SHENO. Kéto shénime té pérgjithshme jané hartuar pér t& ndihmuar me definicionet dhe
pérdorimin e materialit. Direktivat e Starndardeve pér Kontabilitet t& Kosovés éshté formati,
gé duhet té pérvetésohet né té gjitha punimet me shkrim.

Duhet t¢ mbahet né mend se financimi ka ¢mim. Organizata ka investues (ndoshta té
llojeve té ndryshme), té cilét presin fitim nga investimet e tyre dhe éshté pérgjegjési e trupit
drejtues pér té siguruar kété. Aksionarét presin dividend té rregullté e, gjithashtu edhe
vlerésimin e kapitali pérderisa aksioneve u rritet vlera. Kjo mund té shprehet:

Fitim nga investimi = Dividenda pér aksion + Lévizja e cmimit té aksionit x 100%
Cmimi i tregut pér aksion

Aksionet e ndérmarrjeve, té cilat véhen né bursat e aksioneve jané té shitblera nga dita né
dité dhe, si rezultat vlera e tyre éshté e luhatshme. Pér kété géllim themelimi i kostos tek njé
organizaté me mjete financiare té aksionaréve nuk éshté e thjeshté dhe parashikimi i
kostos sé aksioneve té ardhshme pretendon té jeté me rrezik.

Rreziku i pérdorimit té financimit me fitim fiks, do té varet nga pérgindja aktuale e interesit
dhe né rrezikun gé kjo shkakton tek organizata. Obligacionet e geverisé, konsiderohen si té
parrezikshme prandaj stoku i huazimit, zakonisht, vlerésohet me shifrén gé éshté mé e larté
pér 1% deri né 3%, madje mund té jeté edhe mé e madhe, nése kércénimi shihet si i
rrezikshém.

Vlerésimi i formés mé té miré té fincancimit nuk &shté shumé e lehté pér ndérmarrjen. Pér
té vlierésuar njé kérkesé té vecanté pér kapitalin, kostoja relevante e kapitalit do té jeté e
lidhur me rritlen marxhinale (skajore) té financimit. Rreziku mund té véshtrohet né njé
numér té situatave té ndryshme. Rreziku financiar do té varet nga kushtet nén té cilat
financimi &shté arranzhuar dhe né sigurimin, té cilén ndérmarrja éshté dashur ta ofrojé si
kompenzim, né rast té véshtirésive pér ripagesé. Rreziku operacional varet nga
realizueshméria teknike dhe tregtare e biznesit té propozuar dhe si mund té ofrojé kjo
pérparési konkurruese. Zakonisht, té gjitha projektet duhet té& kené si rezultat fitimin pozitiv
financiar pér ndérmarrjen dhe rreziku pér ndérmarrjen duhet té jeté mé i vogél se rreziku i
kombinuar i projekteve té vecanta. Rreziku éshté i klasifikuar me A, B, dhe C , ku A éshté
rreziku i vogél dhe C - rreziku i madh. Nése A éshté standard atéheré projektet me rrezik C
pritet gé té ofrojné shkallé t&€ madhe té fitimit. Financimi i projekteve me rrezik C do té jeté
mé i shtrenjét, gjithashtu, pér ndérmarrjen, e cila ka gjasa té paguajé pérgindje mé té larté
té interesit né ményré gé té joshé financimin.

Né shtetet e BE, ekzistojné gasje té€ ndryshme pér té ndihmuar financiarisht industriné.
Shumica prej tyre jané shkallézuar pérmes sistemeve té tatimeve té shteteve té ndryshme.
Do té jeté e nevojshme t& mbajmé njé shikim té pérafért né ményrén sesi legjislacioni fiskal
né Kosové éshté paragitur, né ményré gé té jemi né gjendje té vlerésojmé ndikimin gé kjo
do té keté né financimin e ndérmarrjeve.

Mijetet finaciare transformohen né ndértesa, pajisje, stoge dhe shpenzime pér fuqiné
punétore, e cila i mundéson njé ndérmarrje té ofrojé malléra dhe shérbime té mira, té cilat
njé klient do t'i blejé dhe duke punuar né kété ményré do té prodhohen té ardhurat.
Mépastaj, kjo do té sigurojé paraté e gatshme, té nevojshme pér t& vazhduar funksionimin.
Prandaj éshté e réndésishme té kemi parashikimin e rrjiedhés sé parave pér té identifikuar
kohén dhe vlerén e té ardhurave vjetore. Kjo duhet t'i mundésojé trupit drejtues té dijé né
¢cdo kohé gjendjen financiare t& ndérmarrjes, meqé ¢do bilanc negativ do té déshmojé se
ndérmarrja nuk ka nxjerrur té ardhura té mjaftueshme né periudhén kohore ( zakonisht njé
muaj) pér té pérmbushur obligimet e parashikuara.



Véreni se né njé biznes, i cili éshté sezonal, p.sh prodhimi i akulloreve, do té keté periudha
kur kérkesa do té jeté e ulét - né kété rast parashkimi vjetor i rrjedhés sé parasé do té
kundérbilancojé periudhat, té cilat kané mundési té kené té ardhura té uléta me ato té cilat
kané kérkesa té médha gjaté sezonés. Si rezultat listat e rrjedhés sé parave nuk do té kené
shifra konstante té té ardhurave, por éshté shumé e réndésishme se bilanci éshté arritur
gjaté vitit té llogaritur. Duhet té mbahet né mend se nése pér pagesén e mallérave, klienti
do té paguajé pér njé muaj, edhepse mallérat jané porositur dhe dérguar brenda njé muaji,
té ardhurat nuk do té jené né para té gatshme deri pas nj¢ ose dy muajsh mé voné.
Bizneset e reja zakonisht parashikojné muaj me bilance negative, por pér paraté fillestare
pér startim éshté dashur té llogaritet edhe kjo.

Kemi paré ( Moduli “ Marketingu i avancuar”) se kur té paragitet produkti i ri, shpenzimet
fillestare pér zhvillim nuk do té nxjerrin kurfaré té ardhura deri né vendosjen e produktit né
treg, duke e rritur periudhén e pjekurisé para rénies.

Mésimi kryesor gé duhet nxjerré nga kjo &shté se gjaté gjithé kohés njé ndérmarrje duhet té
mbajé situaté positive té financimit. Déshtimi pér té arritur kété né afate té gjata do té ¢ojé
tek paaftésia pér té paguar dhe mbyllja e biznesit, me humbjen e vendeve té punés dhe
parave té té gjithé atyre qé kané investuar.



Menaxhimi i burimeve financiare RM3

SHENO. Kéto shénime té pérgjithshme jané hartuar pér t& ndihmuar me definicionet dhe
pérdorimin e materialit. Direktivat e Standardeve pér Kontabilitet t¢ Kosovés jané formati,
gé duhet té pérvetésohet né té gjithé punimet me shkrim.

Ky modul identifikon informatén, gé i nevojitet trupit drejtues pér té udhéhequr njé
organizaté né ményré efikase. Organizatat e médha do té kené nevojé pér sisteme me
informata mé té sofistikuara sesa ndonjé afarist i vogél, i cili zakonisht do té keté ide shumé
té miré pér gjendjen e biznesit té tij, por pér secilén prej tyre éshté e nevojshme té kemi
procedura formale té kontabilitetit. Ndérlikimet e financimit jané mbuluar né RM1 dhe RM2,
por ¢cdo shtet i ka rregulloret e veta, lidhur me raportimin, e cila do té varet nga korniza
ligjore e organizatés. Né Kosové standardet e kontabilitetit pasqyrojné kérkesat aktuale té
raportimit dhe duhet té pérdoren si udhérréfyes. Megjithashté, éshté e réndésishme gé
nxénésit t& informohen pér dokumentacionin ndérkombétar té raportimit, i cili pérdoret mé
Sé shumti.

Llogaria pérfundimtare (bilanci i suksesit humbje-fitim). Llogarité e publikuara nxjerren pér
té mbuluar c¢cdo vit financiar, por c¢do gjashté muaj zakonisht krijohet njé raport i
pérkohshém. Bilanci humbje dhe fitim éshté raport i té ardhurave té pérgjithshme té
shpenzimeve vjetore té organizatés dhe shpjegon sesi éshté distribuar ndonjé profit
rezultues. Ekzisojné njé numér i sekcioneve té nevojshme pér kété:

e Qarkullimi- vlera e mallérave dhe shérbimeve qé& furnizohen klientét (duke
pérjashtuar tatimet e shitjes aty ku éshté e aplikueshme)

e Shpenzimet e shities — rrogat, materialet, pajisjet, pérgindja e shpenzimeve té

térthorta

Shpenzimet e shpérndarjes — shpenzimet qé shfagen gjaté dérgimit t& mallérave tek

klientét

Shpenzimet e administratés - kostoja e trupit drejtues ( pagesat, pensionet etj.)

rrogat e personelit té zyrés, mbajtja e llogarisé, tarifat ligjore, posta. Telefoni.

Interesi — i pagueshém pér financim, té ardhurat nga investimet,

o Tatimi

Né& njé shogéri akcionare do té keté shtesa té tjera:

e Dividendat— paraté e paguara tek aksionarét

e Fitimi i mbetur — sasia e vlerés sé aksioneve té pashpérndara gé paraget investim
té métejmé né organizaté

o Fitimet sipas akisoneve — qé éshté njé tregues se sa vleré éshté krijuar nga njé
aksion i zakonshém.

Bilanci. Kjo tregon gjendjen e biznesit né njé dité té caktuar dhe prandaj éshté pasqyré
momentale e gjendjes. Bilanci i thjeshté ka aktivén (mjetet) dhe obligimet e organizatés.
Ményra sesi kjo paragitet éshté:

Aktiva = Kapitali + Obligimet
té cilat kur riaranzhohen jané si formula né vijim:

Kapitali = Aktivat - Obligimet

Aktiva e njé organizate mund té ndahet né aktivén e géndrueshme ( mjetet kryesore) dhe
né aktivén rrjedhése dhe bilanci jep té dhéna pér to né bazé té likuiditetit té tyre, ose



lehtésiné me té cilén ato mund té shéndrrohen né para té gatshme duke filluar me likuiditet
mé té vogél. Kjo pérfshiné aktivén e géndrueshme, té cilat pérdoren né biznes dhe nuk jané
kryesisht pér shitje, ndértesat, automjetet, uzinat dhe pajisjet, si dhe pajisjet e zyrés. Aktiva
rrjiedhése éshté tjetra me rradhé, e cila paragitet né bilanc dhe éshté aktivé afatshkurté, e
cila rrjedhé jashté dhe brenda, né ményré té rregullté sikur paraté e gatshme, stoku dhe
paraja e zotéruar nga borxhlinjté (debitorét). Kéto dy pako té shifrave kur t& mbledhen sé
bashku japin njé shifér pér aktivén rrjedhése neto ( té pastér). Obligimet jané t& ndara né
kapital (shifra e pérbéré nga té gjitha investimet né organizaté, kapitali personal, kapitali
aksionar) dhe pasivé rrjedhése jané faturat dhe obligimet e tjera, té cilat i pérkasin
periudhés se llogaritjeve, duke pérfshiré téré pagesat e kreditoréve pas mé shumé se njé
viti (obligimete afatgjata). Kur kjo shifér t& mbledhet dhe zbritet nga aktiva neto, do té ofrojé
njé pasqyré té garté pér gjendjen e organizatés. Bilanci ndonjéheré éshté i shogéruar me
Déftesén pér Llogarité, e cila mund té ndryshojé nga ajo e ofruar vitin paraprak ose té
identifikojé njé obligim special, sikurse pagesa e démeve si rezultat i paketimit t& dobét.
Megjithaté, mund té keté gjithashtu edhe hollési sesi éshté llogaritur zhvlerésimi
(amortizimi) i aktivés sé géndrueshme. Aktiva e géndrueshme (fikse) humb vierén me
kalimin e kohés, p.sh veturat dhe kompjuterét e, gjithashtu pér shkak té pérdorimit dhe
daljes nga pérdorimi por ekzistojné formula e llogaritjes, e cila lejon gé vlera té zvogélohet
né bilanc.

Njéra nga formulat gqé pérdoret mé sé shumti éshté:

Zhvlerésimi vjetor = __¢cmimi i aktivés
Numri i vietéve gé aktiva pritet té punojé

Llogarité e njé shogérie aksionare duhet té revizionohen nga firma e kontabilistéve té
pavarur, té cilét jané auditor té certifikuar. Né Kosové, Shogata e Kontabilistéve té
Ceritifikuar dhe Auditoréve éshté pérgjegjése pér kontrollimin e késaj fushe té veprimtarisé.
Auditorét duhet té verifikojné saktésiné e té dhénave financiare, té cilat pérdoren pér
ndértimin e llogarive dhe pér té siguruar se llogarité e publikuara pasqyrojné ato t& dhéna.
Ata duhet té jené té sigurté se llogarité paragesin “pasqyré té sakté dhe té paanshme” té
vlerés sé aktivés dhe obligimeve.

Pérdorimi kryesor i raporteve financiare éshté qé ata gé jané té pérfshiré né organizaté
mund té béjné krahasim té sakté me realizimet né té kaluarén. Ashtu si¢ u tha mé herét,
kéto raporte jané gjithashtu edhe dokumente ligjore pér géllim té regullimit t& ndérmarrjes
dhe tatimit. Aksionari potencial ose financuesi do té vlerésojé informatén financiare dhe do
té béjé krahasimin me organizatat tjera té€ ngjashme dhe (ose) me mundésité e tjera té
investimit; trupi drejtues do té identifikojé fushat e suksesit dhe ato problematike. Vlerésimi i
llogarive do té identifikojé trendet dhe normat kontabél , té cilat jané vegla té dobishme né
analiza té tilla.

Testimi vendimtar i proporcionit éshté njé nga ményrat pér identifikimin e shkallés sé
pagesés sé njé organizate.

Testi vendimtar i proporcionit = aktiva rrjedhése minus stoku : pasivé rrjiedhése

Né kété proporcion stoku lihet anash pér shkak se duhet té shitet dhe blehet para se té
béhet njé aktivé e trupézuar. Mund té delé nga pérdorimi ose prishet (shkatérrohet) dhe
vlera e tij té zvogélohet dhe kjo éshté arsyeja gé nuk éshté pérfshiré né test. Ky test mund
té jepet si pérgindje:

Aktiva rrjiedhése minus x 100
Pasiva rrijedhése




Pérdorimi i proporcionit mundéson trendet prej njé viti né tjetrin né ményré gé té béhen
krahasimet.

Koeficienti i [évérdishmérisé éshté i réndésishém por duhet té analizohet me kujdes. Pér
shkak se organizatat paguajné tatimin sipas fitimeve té tyre, kontabilistét do t'i inkurajojné
ata té pérdorin paraté e tyre rezervé brenda organizatés mé me déshiré sesa t'a paragesin
si fitim. Né té njéjtén ményré profitet e médha pretendojné ta béjné publikun t& palumtur,
pasigé ata ndjejné se jané duke paguar shumé pér gjérat gé blejné.

Pérgindja e fitimit bruto éshté e llogaritur:

Fitimi bruto x 100 = Pérqgindja e profitit bruto
Shitjet

Pérgindja e fitimit neto llogaritet:

Profiti neto x 100 = Pérgindja e profitit neto
Shitjet

Fitimi nga kapitali i pérdorur llogaritet

Profiti neto x 100 = Fitimi nga kapitali i pérdoruré
Kapitali i pronarit

Kéto jané disa nga proporcionet e pérdorura mé sé shumti né analizén e gjendjes sé njé
organizate. Koncepti éshté pér té kontrolluar ndérmarrjen ashtu si¢ do té kontrollonte mjeku
pacientin me njé kombinim vézhgimesh dhe matjeve té kombinuara me pérvojé dhe gjykim.
Eshté e réndésishme té mbajmé né mend se shifrat e papérpunuara mund té tregojné
vetém njé pjesé té tregimit. Problemi kryesor éshté se ato tregojné vetém pér té kaluarén
dhe pérderisa kjo mund té jeté tregues pér realizimet né té ardhmen, nuk éshté e vlefshme
nése nuk jepet ndonjé shqyrtim, pér shembull, intelegjencés sé tregut dhe gjendjes sé
ekonomisé. Pérvecg késaj, né periudhén e inflacioneve té vogéla, njé rritje e vogél né shifrat
e shitjes aktualisht mund té pasqyrojné rénien, né kushtet reale.



Menaxhimi i burimeve financiare RM4

SHENO. Kéto shénime té pérgjithshme jané hartuar pér t& ndihmuar me definicionet dhe
pérdorimin e materialit. Direktivat e Starndardeve pér Kontabilitet té Kosovés jané formati,
gé duhet té pérvetésohet né té gjithé punimet me shkrim.

Baza e marrjes sé vendimit éshté ngushté e lidhur me modulin “Kontabiliteti i drejtimit”, ku
mund té gjeni informaté plotésuese.

Né listat e punés té RM-ve tjera té kétij moduli ka gené e domsdoshme paragitja e
koncepteve, té cilat gjithashtu trajtohen né kété RM dhe ato koncepte duhet té merren si
referencé.

Eshté e domosdoshme qé definicionet e paragitura nga Standardet e Kontabilitetit té
Kosovés dhe té pérdorura nga Shogata e Kontabilistéve té Certifikuar dhe Auditoréve té
Kosovés té pérdoren, pér té béré analizén e duhur té kétij RM.



Menaxhimi efikas i blerjes RM1

Té gjitha blerjet kané marrédhénie me planin e biznesit, pasiqé duhen shpenzime dhe kjo
duhet té aprovohet brenda strukturés sé buxhetit t& organizatés. Ményra me té cilén merren
vendimet e blerjes, do té varet nga struktura e organizatés dhe sasia e blerjes.

Politika e ndérmarrjes duhet té identifikojé ¢cdo program té madh té investimit té kapitalit,
por té gjitha organizatat do té€ kené gjithashtu njé numér kérkesash pér té pérmbushur
funksionet e pérditshme, té njohura si furnizime (stoge) industriale. Rryma elektrike, uji,
telefoni etj, do té jené té gjitha blerje t&é zakonshme, bashké& me materialin pér shkrim,
kapéset e letrave dhe shumé materiale té tjera shpenzuese. Blerja e artikujeve té kétillé
éshté rutiné dhe do t'i caktohet zyrtarit t€ blerjes ose drejtorit té departamentit. Blerja e
artikujve kryesor té pajisjeve do té realizohet sipas strukturés sé ndérmarrjes.

Né ndérmarrjet e médha, aranzhimet pér blerje mund té jené pérgjegjési e Komitetit té
Blerjes, pasiqé shumé nga furnizimet do té jené té nevojshme pér téré organizatén, p.sh
rryma elektrike, por blerja e artikujve t&€ médhenj do té kontrollohet, pér t& pérmbushur
nevojat e Planit té Biznesit. Kéto vendime pér blerje do té kené shtrirje té& gjéré pérgjaté téré
ndérmarrjes, sepse koncepti i drejtimit té€ zingjirit t& furnizimit do té nénkuptojé se ekziston
njé ndérvartési e veprimtarisé brenda ndérmarrjes — déshtimi pér té porositur Iéndén e paré
nénkupton mbylljen e linjés sé prodhimit, e cila si pasojé do té godet ofertén e mallérave tek
klientét dhe do ta démtojé imazhin e ndérmarrjes dhe politikén pér shérbimin e klientéve.
Efikasiteti dhe analiza e funksionit t& blerjes do té monitorohet si dhe do té caktohen
standardet gé do té béhen pjesé e sistemit MIS ( menaxhimi i sistemit té informatave) — shih
modulin “ Drejtimi i informatés”

Aty ku éshté e nevojshme dhe éshté miratuar blerja e njé artikulli ose artikujve té médhen;j,
planfikimi i pérshkrimeve do té jeté njé vendim kryesor, duke pasqgyruar nevojat e sotme té
ndérmarrjes dhe aq sa éshté e mundur edhe nevojat e saj né t& ardhmen.

Blerjet e zakonshme (ruting€) jané relativisht té standardizuara dhe prandaj konkurrenca né
¢mim né mes té furnitoréve éshté me réndési, por né pérgjithési pak kohé i kushtohet
administratés pér masrrien e vendimeve dhe porosité shpesh béhen népérmjet telefonit,
faksit ose internetit.



Menaxhimi efikas i blerjes RM 2

Furnitori éshté njé biznes, qé e furnizon biznesin tjetér me malléra dhe shérbime, gé i
nevojiten pér prodhim.

Njé organizaté gjaté té gjitha blerjeve do t& mundohet té mbledhé informatén se cka éshté
né dispozicion dhe ¢cka mé sé miri do t'i plotésojé nevojat e saj. Gjaté marrjes sé vendimeve
ata duhet té shqyrtojné “pakon”, té cilén ¢do furnitor do t'a ofrojé:

Cmimi konkurrues, lidhur me shérbimin e ofruar

Shérbim i besueshém

Datat e dérgesés, té besueshme dhe té sakta

Materiale me cilési t&é miré

Administrim i miré

Aftésia dhe gatishméria pér té punuar me kérkesa speciale.

Organizata té ndryshme do t'u japin réndési té ndryshme kritereve. Njéra mund ta marré
cilésiné si njé nga vecorité kryesore té pakos, tjetra ¢mimin dhe tjetra ndoshta
besueshmériné.

Né shumé situata njé ndérmarrje do té lirojé njé njoftim se déshironé té blejé njé sasi té
caktuar té njé produkti ose produkteve té vecanta, me njé cilési té caktuar dhe me njé daté
té caktuar té dérgesés. Ky éshté dokument tenderi, né té cilin ftohen furnitorét té pérgjegjen
duke treguar pakot dhe ¢cmimet e tyre. Né njé daté té caktuar pérgjegjet hapen dhe pakot
krahasohen. Cmimi shpesh do té jeté faktor vendimtar, por gjithashtu edhe pakoja e
pérgjithshme mund té jeté e réndésishme, ashtugé oferta mé e liré mund té mos e fitojé
kontratén.

Shumé organizata disa nga aktivitetet e tyre tani i nénkontraktojné ose i realizojné jashté
ndérmarrjes. Pé&r shembull pastrimi i zyrés né vend se té bé&het nga njerézit e punésuar né
organizaté, mund té béhet duke nénkontraktuar ndonjé nga ndérmarrjet e pavarura,. E
njéjta gjé vlené edhe pér transport, ku njé organizat¢ mund té nénkontraktojé njé
ndérmarrje té transportit, pér dérgesén e produkteve té saj . Kjo zakonisht, por jo gjithmoné
, hdodh tek organizatat, té cilat nuk kané nevojé pér transport né baza ditore ose kur éshté
e nevojshme bartja e mallérave té specializuara me ¢'rast nevojiten mjete té specializuara
pér ta béré kété p.sh mallérat e ngrira. Pér kéto veprimtari ndérmarrja zakonisht do té shpall
tenderin dhe do té hartojé kontratén, e cila do té jeté shumé e hollésishme lidhur me nevojat
e saj dhe do té jeté pér njé kohé té caktuar.

Shérbimet gé i nevojiten njé organizate do té ndryshojné prej njéra tjetrés, por pothuajse té
gjitha organizatat kané nevojé pér njé kontabilist, firmé juridike dhe banké&, gqé mundet
gjithashtu té veprojé si késhilltar financiar. Ményra me té cilén kontraktohen kéto veprimtari
specialistike varet nga ndérmarrja dhe, duhet té pérmendet gé shpesh éshté edhe rezultat i
marrédhénieve personale ekzistuese né mes té personelit mé pozita mé té larta dhe
furnitorit. Megjithaté shpenzimet dhe efikasiteti duhet té jeté IEndé e vlerésimeve té rregullta
dhe nése éshté e mundur té béhen ndryshimet pér té gjetur shérbime né njé normé mé
konkurruese.

Blerja, né sektorin publik dallon prej ministrisé né ministri, por né shumicén e rasteve
kérkesat e téré ministrisé sa i pérket, p.sh materialit pér shkrim do té jeté Iéndé e sistemit té
bleries me shumicé, e cila do té synon fitimin e vlerés mé té miré pér para. Kjo né
pérgjithési do té thoté se ekziston njé stok géndror i materialeve, té cilat distribuohen tek
filialat e ndryshme té ministrisé pérkatése.



Menaxhimi efikas i blerjes RM 3

Ky sekcion pér cilésiné éshté definuar dhe diskutuar né modulin “ Menaxhimi i cilésisé” dhe
duhet t'a pérdorim si referencé. Informata pér kontrollin e stokut mund té gjendet né
shtojcén " Teknikat kuantitative té biznesit”.

Si¢c mund té shihet nga mé larté, konceptet pér kété RM jané pérshkruar né modulet e tjera,
por éshté e réndésishme té mbajmé né mend se gjaté vlerésimit té situatés si blerés, ju jeni
ata té ciléve ju nevojitet “ plotésimi i nevojave té klientit” dhe duhet t& béjmé pérpjekje gé
ndérmarrja té arrijé té njéjtin nivel t& kénagésisé, me ju si blerés, ashtu si¢c ndérmarrja ju
ofron klientéve té saj.



Menaxhimi efikas i blerjes RM 4

Krijimi i njé valute té vetme evropiane ka gené njé ngjarje domethénése pér ndérmarrjet. Né
pérgjithési, tregu ndérkombétar nuk pérbé&het nga numér i madh i transaksioneve té vogla
por nga kontratat e themeluara tregétare. Disa nga kéto kontrata jané né mes té
ndérmarrjeve kombétare té grupit té njéjté, p.sh. Ford BM, Ford Belgjiké, Ford Gjermani,
Ford Spanjé, ku procesi i prodhimit éshté planifikuar paraprakisht pér njé periudhé té gjaté
dhe do té themelohen kontratat dhe ¢mimet pér furnizimin e komponentéve té caktuara , si
dhe luhatjet né kursin e kémbimit do té identifikohen dhe shkruhen né buxhet. Brenda njé
shteti ose njé zone me njé valuté, nuk ekzistonte ndonjé rrezik nga kémbimi i kursit gé do té
ndikonte né koston e kontratés, por kur tregétia fillon t€ béhet me njé zone me njé valuté
tietér, gjithmoné ekziston rreziku se vlerésimi i potencialit pér ndryshim éshté i
pamjaftueshém. Kjo ka tendencé té dekurajoj marrédhéniet afatgjata dhe afatmesme.

Histora e hershme e zhvillimit evropian pérfshiné formimin e Komunitetit Ekonomik Evropian
(EEC), i cili kryesisht merrej me tarifat dhe krijimin e njé tarife té jashtme pérballé pjesés sé
tjetér té botés, pérderisa zhvillohej njé fushé e liré tregtare brenda Evropés. Mé 1986 u
krijua shoqgata e doganistéve si lévizje drejt zhvillimit té integrimit té€ ekonomive. Tregu unik
identifikoi liriné e lévizjes sé shérbimeve; liriné e lévizjes sé kapitalit; liriné e lévizjes sé
produkteve dhe liriné e lévizjes sé fuqisé punétore, si kriter kryesor pér rritjen e integrimit.
Njé vecori e zhvillimit evropian éshté Politika Unike pér Bujgési (CAP), e cila ju garanton té
ardhura bujgéve, duke caktuar cmime minimale pér prodhimet bujgésore, pérderisa né té
njéjtén kohé duke i mbrojtur prodhuesit e BE nga gjérat ushgimore mé té lira gé importohen
nga shtetet gé nuk jané anétare té BE.

Njé numér i politikave tjera qé ndihmojné shtetet e zhvilluara né kuadér té BE dhe themelimi
i Komisariatit pér té hetuar praktikén monopoli, jané shembuj té fushave né té cilat BE ka
kontroll domethé&nés dhe ndikim né tregun ndérkombétar.

Marréveshja e Pérgjithshme pér Tarifat dhe Tregtiné (GATT), é&shté njéra nga organet mé
té réndésishme, e cila punon né zvogélimin e barrierave pér tregéti né mbaré botén. Roli i
saj éshté té ofrojé njé kornizé pér adminstrimin e rregullté té tregtisé e, gjithashtu edhe njé
forum brenda té cilit mund té realizohet liberalizimi i tregtisé. Mekanizimi i njohur si “raund i
negociatave” here pas here mbledhé 100 + “Palé kontraktuese” (CP’s) pér t'u pajtuar pér
masat e tregtisé. Kéto marréveshje ndonjéheré jané shumé té véshtira dhe aferat e
mbéshtjellura me interes kombétar gjithmoné dalin si pengesé né rrugén e marréveshjes.
Né vitet e fundit, GATT u zhvillua si njé Organizaté Ndérkombétare té Tregtisé me té njéjtén
filozofi dhe kritere.

Ekzistojné gjithashtu edhe njé numér i bllogeve té tjera tregtare NAFTA ( Zona e liré
tregtare e Amerikés Veriore), AFTA ( Zona e lire tregtare aziatike) ECOWAS (Komuniteti
Ekonomiké i shteteve té Afrikés Peréndimore) dhe LAFTA (Zona e lire tregtare e Amerikés
Latine). Me dallime domethénése sa i pérket suksesit, ato té gjitha mundohen qé té
zvogélojné barrierat né tarifa pér tregti dhe stimulimin e ekonomive té anétaréve té tyre.

Nga kéndvéshtrimi i blerjes, réndésia e kétyre organeve éshté se politikat e tyre mund té
kené ndikim né ¢cmimet e paguara gjaté blerjes.

Njé véshtirési gjaté blerjes (ose shitjes) tejogeanike éshté se jané té nevojshme
dokumentacione signifikante, gé shkojné me veprimtariné. Cdo shtet ose zoné tregtare do
t'a keté gasjen e vet né dokumentacionin e nevojshém, bazuar né lejen e garkullimit, por
kur mallérat kalojné kufinjté shtetéror, éshté i nevojshém dokumentacioni i eksportit dhe
nevoja pér informatén e specializuar lidhur me metodat e pagesés. Informatat lidhur me
aranzhimet e kreditit dhe procedurave té pagesés mund té merren né banka ose nga Oda
Ekonomike.



Shumé nga pérparésité dhe té metat e blerjes tejogeanike jané pérshkruar nga piképamja e
shitésit né modulin “ Planifikimi i shitjes” dhe “Marketingu i avancuar”. Eshté e nevojshme
vetém t'a mendoni veten tuaj né rolin e pranuesit mé tepér se té furnitorit pér té kuptuar
situatén.



Kontabiliteti i drejtimit RM 1
( Kontabilitet qé ofron t& dhéna pér drejtimin efikas t& ndérmarrjes )

SHENO. Kéto shénime té pérgjithshme jané hartuar pér t& ndihmuar me definicionet dhe
pérdorimin e materialit. Direktivat e Starndardeve pér Kontabilitet t&¢ Kosovés jané formati,
gé duhet té pérvetésohet né té gjithé punimet me shkrim.

Konceptet dhe procedurat gé u diskutuan né modulet tjera shgyrtuan pamjen e
pérgjithshme té gjendijes financiare té njé organizate, por bilanci ose llogaria pérfundimtare
(humbje — fitim) nuk jep referencé té drejtpérdrejté pér kontributin e departamentit ose
projektit té caktuar dhe né cdo rast informata éshté e bazuar historikisht. Ajo cka mungon
éshté njé analizé e mikro aspekteve té organizatés dhe ky éshté roli i kontabilistéve té
drejtimit. Ajo ¢ka ju nevojitet éshté informata pér kostot né krahasim me géllimin pér té cilin
éshté béré shpenzimi , pasigé kjo do t'u mundésojé atyre té llogarisin gmimin e njé shérbimi
ose malli té caktuar; matjen e pjeséve té ndryshme té oganizatés pér té& monitoruar
realizimin dhe kontrollimin e aktiviteteve; pérmbushjen e kérkesave té raportimit pér té
caktuar vlerén e stokut; vlerésimin e metodave alternative pér ndérmarrjen e detyrave té
vecanta.

Kjo e téra nénkupton se roli i tyre kryesor, éshté analizimi i shpenzimeve. Ekzistojné tri
fusha kryesore, né té cilat ata punojné: shpenzimet pér fugi punétore (rrogat); shpenzimet
pér materiale, té cilat jané shpenzime pér prodhimin e té mirave pér konsumatorin; si dhe
shpenzimet, gqé jané té gjitha kostot e tjera, né té cilat pérfshihet giraja dhe administrata
p.sh. kontabiliteti. Kjo nuk éshté gjithmoné e thjeshté. Shumé aspekte té shpenzimeve té
pérgjithshme jané karakteristike pér té gjitha produktet dhe shérbimet, pér shembull marrja
me gira e ndértesés duhet té ndahet proporcionalisht nga té gjitha departamentet gé e
pérdorin até. Kur dihet se ka pasur shpenzime brenda njé departamenti atéheré ato duhet
té alokohen né pérputhje me rrethanat - kjo éshté e njohur si “shpérndarje e shpenzimeve”.

Shpenzimet, té cilat mund té shkruhen dhe regjistrohen pérballé njé njésie specifike té
shpenzimeve (ose njési kuantitative té produktit ose shérbimit né lidhje me cka shpenzimet
jané pércaktuar), jané té njohura si “shpenzime té drejtpérdrejta”, qé pérfshijné té gjitha
pagesat pér punétorét (shpenzimet e drejtpérdrejta té fugisé punétore), gé jané té lidhura
drejtpérdrejté me prodhimin e mallérave ose ofrimit t& shérbimit.

Shpenzimet e drejtpérdrejta té materialeve, kané lidhje me materialet e pérdorura né
prodhimin ose ofrimin e mallérave ose shérbimeve. Totali i kétyre shpenzimeve éshté i
njohur si Shpenzim Kryesor. Shpenzimet e térthorta jané ato shpenzime, té cilat nuk
munden drejtpérdrejté té caktohen né gendrén e shpenzimeve. Né kéto shpenzime mund té
pérfshihet giraja e pronés e cila mund té ndahet nga té gjitha departamentet, por gjithashtu
mund té jeté aq e liré sa néndarja e kétyre shpenzimeve ne departamente nuk do té ishte
ekonomike

Shpenzimet e térthorta pér fugi punétore kané té béjné me pagat e punétoréve, pérderisa
nuk krijojné njésité e shpenzimeve dhe do té pérfshijné personelin e zyrés pér menaxhim,
adminstrim dhe distribuim. Shpenzimet e térthorta pér materiale jané aq té uléta né vlerg,
sa do té ishte joekonomike té kemi njé sistem té krijuar pér to.

Njé mungesé e késaj metode éshté se vetém ndan shpenzimet né mes té produkteve dhe
nuk shpjegon pse ndryshojné shpenzimet né situate té ndryshme tregtare. Eshté e
réndésishme té jemi té afté té shpjegojmé kété ,pasigé ¢do vendim duhet t& marré parasysh
shpenzimet e alternativave potenciale. Shpenzimet skajore i lidhin shpenzimet me situata té
ndryshueshme té biznesit dhe pérbéhen nga:



Shpenzimet e prera (fikse), gé mbeten té pandryshuara, pérderisa veprimtaria e
biznesit rritet ose zvogélohet. Kjo éshté e lidhur me girané dhe interesin e paguar
pér huazimet fikse.

Shpenzimet e ndryshueshme (varibél), ndryshojné né proporcion té drejtpérdrejté
me nivelin e aktivitetit té biznesit. Shembuijt pérfshijné sasiné e materialeve té
pérdorur mé prodhim dhe pérgindjen e paguar mbi té ardhurat e realizuara tek
shitésit.

Shpenzimet gjysém- variable, kané elemente fikse dhe té ndryshueshme. P.sh.
shpenzimet pér automjete, té cilat kané disa komponente fikse sikurse servisimi, por
njé numér i shérbimeve té ndérmarrura, do té varen sesa shumé automjete jané
pérdorur.

Shpenzimet e shkallézuara, pretendojné t& mbesin fikse pér njé véllim té caktuar té
veprimtarisé sé biznesit, por pérderisa rritet véllimi arrihnet pika ku shpenzimet
papritmas ngriten.

Ekzistojné gjithashtu t€ meta né ményrén e klasifikimit t& kétyre aktiviteteve dhe njé
vémendje e posagme, duhet t'i kushtohet kornizés kohore gé merret parasysh. Né afate
shumé té shkurtéra, vetém disa shpenzime jané fleksibile, pérvec nése personelit i paguhet
sasia e punés sé béré apo numrit té mallérave té prodhuara. (puna me akord). Né periudhé
afatgjaté, shpenzimet e pérgjithshme jané shpenzime té shkallézuara dhe gjaté gjithé kohés
ndarja e shpenzimeve né fikse dhe variable duhet té rikonsiderojé kontekstin, brenda té
cilave, shpenzimi ka ndodhur.

Shpenzimet e pérgjithshme té biznesit = shpenzimet e drejtpérdrejta +shpenzimet e
térthorta

Shpenzimet e pérgjithshme té biznesit = shpenzimet variabél + shpenzimet fikse

Ekzistojné disa sisteme té shpenzimeve:

Shpenzimi pér puné mé sé shumti aplikohet brenda fabrikés, ku pérderisa puna
levizé pérmes linjes sé prodhimit, né ményré té vazhdueshme éshté njési e
identifikueshme. Lista pér shpenzimet do té pérfshijé shpenzimet e drejtépérdrejta té
materialit; shpenzimet e drejtpérdrejta té fugisé punétore p.sh. shpenzimet aktuale
té punés do té llogariten duke pérdorur informatén pér orét dhe normén aktuale té
punés + bonusi dhe puna pas orarit; shpenzimet e drejtpérdrejta; shpenzimet e
pérgjithshme té prodhimit; shpenzimet e pérgjithshme té administratés, shitjes dhe
shpérndarjes.

Shpenzimi pér proces, &shté metodé e shpenzimit, gjaté té cilés nuk éshté e mundur
identifikimi i njésive té& vecanta té prodhimit, pér shkak té natyrés sé vazhdueshme
té procesit t& prodhimit té pérfshiré.

Shpenzimi pér kontraté, éshté emértim gé i éshté dhéné metodés sé punés ku
réndésia e punés, géndron né lidhjen e kontratés né mes té klientit dhe furnitorit. Kjo
pérdoret atéheré kur puna duhet té kryhet me kérkesén e vecanté té klientit dhe ¢do
porosi e tillé ka kohézhgjatje t¢ madhe. Kjo pérdoret zakonisht né industriné e
ndértimit dhe né pérgjithési metoda éshté e ngjashme me shpenzimin pér puné.

Shpenzimi i bazuar né veprimtari (ABC), duket té jeté njé ményré e thjeshté e shtimit
té shpenzimeve té térthorta, né njésit e prodhimit duke pérdorur bazén e absorbimit
té lidhur me véllimin, si¢ éshté shpenzimi i drejtpérdrejté i punés ose orét punuese
me makiné. Né realitet mund té shtohet vetém 5% tek shpenzimi i produktit, por
shpenzimet e térthorta, pérpunimi i té dhénave etj, rriten né ményré té



konsiderueshme. Sistemi i shpenzimeve té bazuara né aktivitete éshté i varur nga “
drejtuesit e shpenzimeve”, ku té gjitha nga kéto jané té lidhura me véllimin.

e Shpenzimi standard éshté tekniké kontrolluese, e cila krahason shpenzimet
standarde dhe té ardhurat vjetore me rezultatet aktuale, pér té fituar variantat té cilat
pérdoren pér té stimuluar pérmirésimin e realizimit. Kjo pérfshiné krijimin e
vlerésimeve té paracaktuara té shpenzimeve pér produkte ose shérbime; mbledhjen
e shpenzimeve aktuale; krahasimi i shpenzimeve aktuale me vlerésimet e
paracaktuara. Shpenzimet e paracaktuara jané té njohura si “shpenzime standarde”
dhe dallimi né mes tyre dhe shpenzimeve aktuale, &shté e njohur si “variancé”
(mospérputhje) dhe procesi i tillé quhet “analizé e variancés”.

o Kontrolli bazé i stokut éshté trajtuar né modulin Menaxhimi i burimeve financiare, por
vlené té pérmendet se éshté praktiké e zakonshme né shumé vende pér té
vlerésuar stoget sipas kostos né depo pérgjaté téré periudhés sé llogaritjes, né fund
té cilés stoku i vjetér mund té zhvlerésohet dhe regjistrimi i stogeve té ndryshojé
sipas rrethanave. Sistemi FIFO ( parim né kontabilitet pér evidencén e vlerés sé
stogeve, sipas té cilés hyrjet e para duhet té llogariten si daljet e para), pér kontrollin
e stogeve supozohet se materialet lirohen nga stoget me rendin me té cilin kané
hyré né stoge.

Ekzistojné dy baza pér ndarje t&é shpenzimeve té pérgjithshme té joprodhimtarisé. Disa
shpenzime, siq éshté distribuimi, mund lehté té identifikohet si shpenzim i drejtpérdrejté, por
pér té tjerat alokimi mund té béhet duke zgjedhur bazén, e cila mé sé péraférmi pérputhet
me shpenzimet e joprodhimtarisé ose té alokojmé shpenzimet e pérgjithshme té
joprodhimtarisé né aftésiné e produktit pér t& mbuluar shpenzimet e tilla.

Koeficienti i absorbimit té shpenzimeve té pérgjithshme llogaritet:

Koeficienti i absorbimit té shpenzimeve =  Shpenzimet e vlerésuara joprodhuese
Shpenzimet e vlerésuara té prodhimit

Pérdorimi i tabelave llogaritése, pér té identifikuar gasjet e mundshme alternative pér
prodhim, éshté njé pérparési e madhe dhe ofron ményrén pér paragitjen e ndryshimeve né
formé diagrami edhe numerike.



Kontabiliteti i drejtimit RM 2
( Kontabilitet qé ofron t& dhéna pér drejtimin efikas t& ndérmarrjes )

SHENO. Kéto shénime té pérgjithshme jané hartuar pér t& ndihmuar me definicionet dhe
pérdorimin e materialit. Direktivat e Starndardeve pér Kontabilitet t&¢ Kosovés jané formati,
gé duhet té pérvetésohet né té gjitha punimet me shkrim.

Referencé pér pérdorimin e teknikave statistikore éshté béré né shtojcén “Teknikat
kuantitative né biznes” dhe shumica e informatave té nevojshme pér kété modul do té
gjenden aty, sé bashku me pak material né shtojcén “ Menaxhimi i sistemeve té
informatave”.



Kontabilitet i drejtimit RM 3

SHENO. Kéto shénime té pérgjithshme jané hartuar pér t& ndihmuar me definicionet dhe
pérdorimin e materialit. Direktivat e Starndardeve pér Kontabilitet té Kosovés jané formati,
gé duhet té pérvetésohet né té gjithé punimet me shkrim.

Plani i pérbashkét i njé organizate, zakonisht, transmetohet népérmijet njé plani operacional.
Kéto plane zakonisht béhen pér njé vit dhe i pérshkruajné né hollési objektivat e
organizatés. Aty caktohen synimet specifike pér njé organizaté dhe gé kané nevojé pér
buxhete.

Buxheti éshté njé tabelé, gé tregon shifrat e planifikuara pér fusha té caktuara té
veprimtarisé sé biznesit.

Buxheti éshté njé metodé e planifikimit, monitorimit dhe kontrollimit té veprimtarisé sé
biznesit.

Buxheti éshté njé pako e parametrave financiar pérballé té cilave do té krahasohet realizimi
aktual.

Buxheti kryesor, ose kombinimi i té gjitha buxheteve té departamenteve, do té pérshijé
llogariné humbjen dhe fitimin, bilancin dhe gjendjen buxhetore té rrjiedhés sé parave.

Procesi i buxhetit rezulton né buxhete té vecanta pér ¢cdo fushé té aktivitetit afarist, i cili do
té diskutohet me mbajtésit e buxhetit, té cilét mandej do té jené pérgjegjés pér kontrollimin e
buxhetit dhe pérmbushjen e objektivave té caktuara. Duhet t& mbahet né mend se disa
gjéra do té jené jashté kontrollés sé menaxheréve té caktuar, p.sh marréveshja e re mbi
rrogén, e cila ndikon né pagat e téré organizatés, dhe kjo do té keté ndikim mé t& madh né
departmentin, i cili ka mé shumé punétoré. Disa organizata identifikojné dy lloje té
buxheteve té departamentit, “buxhetin e té ardhurave” nga shitiet dhe “buxhetin e
shpenzimeve” pér shembull pér personelin.

Aktiviteti pér caktimin e buxhetit €shté mundési e miré pér té rishikuar Planin e Biznesit dhe
té shikojé ndérveprimin e pjeséve pérbérse, pasigé ajo jep mundési pér testimin e modelit
financiar né letér, para se té vehet plani né veprim. Aktiviteti i buxhetit éshté njé ményré e
réndésishme pér pérfshirjen e personelit dhe pér t'u komunikuar atyre objektivat
organizative. Shumica e modeleve té buxhetit, jané t& ndértuara né tabelat llogaritése, cka
do té thoté se efektet e déshtimit té paplanifikuar ose suksesi né njé department mund té
shihet si njé ndikim né téré organizatén. Ky éshté, gjithashtu, rasti kur buxheti pranohet dhe
implementohet zyrtarisht , kontrollimet e rregullta me gjasé mujore, lidhur me progresin
pérballé shifrave té buxhetit do té zbulojé situatat e tilla dhe mundésojé veprimin gé
ndérmerret, para se situata té béhet kritike.

Kjo éshté karakteristika kryesore e * Buxhetit Fleksibil”. Nése béhet njé kérkesé e papritur
pér njé produkt, gé kérkon rritien e prodhimit pér 20 %, do té ishte e paarsyeshme té presim
gé fabrika t'a béjé kété pa harxhuar mé shumé né materiale dhe fugi punétore, ngjashém
pér 20 % rénie né kérkesé do té nevojitet mé pak material dhe fugi punétore dhe ¢éshtje
tjetér kétu do té ishte, kur té fillojmé me zvogélimin e prodhimit dhe té mos mbajmé rezervé
— a éshté kjo rénie njé sinjal ose njé trend afatgjaté?

Modeli i buxhetit do té shikohet prapé dhe llogaria e fitimit dhe humbjes, bilanci dhe rrjedhja
e parasé, té gjitha do té konsiderohen me programet ndihmé, té cilat shqyrtojné paraté dhe
véllimin né aspektin e stokut, prodhimit, shitjeve dhe situatén e kreditoréve/debitoréve.

Problemi mé i madh pér ¢do organizaté, éshté kur kemi ndérprerje né rrjedhén e planifikuar
té parave , e cila mé sé shumti mund té ndodh kur shitjet bien nén nivelin e caktuar,
huazimet higen nga qarkullimi ose nuk ripértrihen ose klienti i madh i cili ka borxh
bankroton. Rreziku éshté se organizata mandej do té keté problem pér té paguar faturat e



saj ose rrogat. Kontrolli i buxhetit &shté faktori ky¢ pér parandalimin paaftésisé paguese,
sepse do t'i mundésojé organizatés té menaxhojé debitorét (borxhlinjté) dhe stokun.

Njé organizaté éshté plotésisht e varur nga kapitali punues pér vazhdimin e biznesit.
Kapitali punues = aktivé rrjedhése - pasivé rrjiedhése

Kjo do té thoté se paraja e gatshme éshté vetém pjesé e kapitalit punues dhe likuiditeti i

biznesit éshté identifikuar nga aftésia e tij pér té ripaguar borxhet pérderisa bien, e cila si

rezultat reflekton né aftésiné pér té ngritur paraté e gatshme nga aktiva e saj rrjedhése.
Kapitali punues duhet t& mbahet né garkullim, né ményré gé biznesi té mbijetojé.



Kontabiliteti i drejtimit RM4

SHENO. Kéto shénime té pérgjithshme jané hartuar pér t& ndihmuar me definicionet dhe
pérdorimin e materialit. Direktivat e Starndardeve pér Kontabilitet té Kosovés jané formati,
gé duhet té pérvetésohet né té gjithé punimet me shkrim.

Pjesé e konsiderueshme e teorisé e pérfshiré né kété RM veg éshté zhvilluar dhe, ajo cka
tash nevojitet &shté pérdorimi i koncepteve dhe materialeve né kété kontekst.

Né temén e “variancés ” do té pérfshijé: (variancé —ndryshim)

e Varianca e shitjeve = Shitjet aktuale minus buxheti pér shitje. Kétu mund té keté
variancé pozitive ose té favorshme, kur shitjet jané mé té mira sesa té parapara me
buxhet ose efekt negativ ose té pafavorshém, kur shitjet jané mé té dobéta sesa té
parapara me buxhet Té gjitha variancat e shitjes do té kené ndikim né té ardhurat.

e Varianca e materialeve = shpenzimet (t& parapara me buxhet) standarde minus
shpenzimet aktuale. Njé variancé pozitive ose e favorshme, do té rezultojé kur
shpenzimet jané mé té vogéla né krahasim me shifrén né buxhet, gé mund té jeté
rezultat i pérdorimit mé té vogél té materialit ose mundésia e blerjes sé atyre
materialeve me ¢mim mé té liré. Njé variancé negative ose e pafavorshme, do té
rezultojé kur shpenzimet jané mé té médha, sepse ¢cmimi i materialeve éshté rritur
ose mé shumé material éshté duke u pérdorur.

e Varianca e fuqgisé punétore = shpenzimet e parapara me buxhet (standarde) pér
fuginé punétore minus shpenzimet aktuale. Kjo llogaritet duke shumézuar numrin e
oréve té pritura té punés me normén e duhur té rrogés-ave. Njé variancé negative
ose e pafavorshme do té rezultojé kur shpenzimet pér punétoré jané mé té médha
sesa té caktuara me buxhet, ndoshta pér shkak té normés sé re té miratuar té
rrogave ose pér shkak té makinerisé ose kompjuteréve té prishur dhe njerézit nuk
kané gené aktiv.

e Varianca e shpenzimeve té pérgjithshme = shpenzimet e parapara me buxhet
(standarde) pér shpenzimet e pérgjithshme minus shpenzimet aktuale. Varianca
éshté pozitive ose e favorshme kur shpenzimet jané mé té uléta se gé éshté
parashikuar dhe variance negative ose té pafavorshme do té paragiten kur
shpenzimet pér rrjiedhén e punés jané mé té médha sesa té parashikuara, pér
shembull, kurset dhe pagesat pér gira ndoshta jané rritur. Mbani né mend se
shpenzimet e pérgjithshme jané ose “fikse” dhe nuk ndryshojné me véllimin e punés
sé realizuar, ose jané “variable”, té cilat do té pasqyrojné punén e realizuar p.sh.
faturat pér rryme.



Sistemet financiare dhe revizioni RM 1

SHENO: Kéto jané shénime té pérgjithshme, por Standardet Kontabilitetit t&¢ Kosovés dhe
publikimet e Shoqatés sé Kontabiliséve té Certifikuar dhe Auditoréve té Kosovés duhet té
merren direktiva té cilat duhet té zbatohen.

Nuk éshté e réndésishme nése sistemi kontabél, gé pérdoret nga njé organizaté éshté
manual ose i kompjuterizuar, pasiqgé informaté e njéjté do té kérkohet né secilin prej
sistemeve dhe prandaj né kété rast, éshté e réndésishme besueshméria e té dhénave.
Departamentet e kontabilitetit ishin té parat, qgé pérdoren kompjuterét né shkallé té larté dhe
éshté béré njé zhvillim domethénés i pakove financiare pér t& mbéshtetur kété puné.
Njohurité pér tabelat llogaritése mbulohen kur nxénésit e kryejné Aplikim Softveri Moduli 4
Nevoja pér njé sistem té sakté té kontabilitetit Eshté e mbéshtetur me legjislacionin dhe
rregulloren, e cila éshté hartuar pér biznesin gé mos té bie né véshtirési serioze. Jané njé
numeér i arsyeve té garta pér t& mbajtur llogari té sakta, por déshtimi pér ta realizuar kété
mund té sjellé:
¢ humbjen e besimit té klientéve, té cilét gabimisht mund té paguajné ¢cmimet,
e stérpagesa e tatimit, nése llogarité tregojné njé shifér inflacioni gjaté gabimit,
e Palét me interes fitojné njé pérshtypje falso pér organizatén, nése shifrat e
prezantuara tregojné shifra té shitjes dhe profite me inflacion,
e njé zvogélim i shifrave té shitjes dhe fitimit, mund té cojé tek pagimi i pak
taksave dhe mund té ¢ojé tek masat ligjore
e hiznesi, i cili i kupton shifrat e tij té shitjes dhe profitet mund té dobésojné
motivimin dhe besimin e personelit dhe paléve té tjera me interes.

Struktura e organizatés, do té pércaktojé organizimin e sistemit t& brendshém kontabél, por
produkti i fundit duhet té jeté i njgjté pér té gjitha ndérmarrjet dhe dokumentacioni financiar
unik pér té pérmbushur kérkesat ligjore.

Dokumentet gé jané pér blerjet, shitjet, pagesat dhe déftesat e pagesés (kuitancé)
pérpunohen pér tu béré

regjistrime kontabél , ku regjistrohen té gjitha transaksionet né librat ose kompjuterét e
ndérmarrjes ﬂ

balancet provizore jané bashkimi i shifrave nga sistemi i kontabilitetit né njé listé.

|

llogarité pérfundimtare (bilanci) jané pérgatitja e llogarive té fundit, t& pérbéra nga llogaria
humbje — fitim, e cila tregon shitjet dhe profitin dhe listén e bilancit, e cila tregon se pér ¢cka
vlen biznesi.

Regijistrimet financiare, qé pérdoren pér krijimin e kétyre llogarive, do té jené ndryshe pér
paraté e gatshme dhe transaksionet e kreditit. Shitja me para té gatshme éshté kur klienti
paguan pér mallérat ose shérbimet menjéheré. Shitja me kredi &shté kur pagesa kryhet mé
voné né njé date té caktuar.

Shitja me para té gatshme kérkon pagesén me para té gatshme, cek ose kredit kartelé pér
té cilén si kémbim do té jepet njé déftesé pagese pér mallérat ose shérbimet. Té dyté, edhe
shitési edhe blerési, mbajné nga njé kopje té déftesés sé pagesés, pér té déshmuar
transaksionin. Nése ajo blerje éshté béré né emér té njé biznesi, éshté me réndési qé



déftesa e pagesés té ruhet, sepse blerja éshté shpenzim afarist, e cila mund té kérkohet
pérballé fitimeve. Aty ku pagesa béhet me cek, veté ¢ceku éshté déshmi e blerjes, por nuk
identifikon se ¢cka éshté bleré, prandaj prapé kérkohet njé déftesé pagese prej klientit té
biznesit. Vlera e ¢ekut do té debitohet nga llogaria e paguesit dhe vleré e ngjashme do t'i
shtohet llogarisé sé personit té paguar. Gjaté pagesés me kredit kartel&, paguesi ose
nénshkruan njé letér né té cilén pajtohet pér té liruar paraté tek personi gé paguhet ose ata
e shtypin numrin Pin té tyre né makiné,e cila ka efektin e njéjté. “Krediti” né veprimtariné
me kartelén e kreditit nénkupton se éshté njé pagesé e menjéhershme tek personi gé
paguhet dhe njé zbritje nga kufiri i kredisé sé& paguesit.

Transaksioni pér kreditin kérkon dokumentacion té konsiderueshém, né vecanti pér blerésin

afarist e qé pérfshiné:

o Porosiné e pagesés, té cilén blerési e dérgon tek furnitori

o Fletéshogérimin ( déftesa e dérgesés), e cila shkon me mallérat prej shitésit tek blerési

o Déftesén pér pranimin e mallérave, e cila nganjéheré éshté e plotésuar nga blerési pér
té regjistruar pérmbajtjen aktuale té porosisé — do té ndodh ndonjéheré gé furnitori nuk
do té jeté né gjendje té sigurojé porosiné e ploté nga stoku dhe do té dérgojé até porosi
me dy ose tre dérgesa.

o Faturén, e cila pérmban mallérat dhe e informon blerésin pér paraté borxh

o Noté krediti, e cila i dérgohet blerésit nése ndonjé kompenzim shpenzimesh éshté i
gatshém té kryhet

o Gjendjan e pagesés/borxheve, qé e dérgon shitési tek blerésit pér ta pérkujtuar pér
borxhin

e Formularin pér transferin e parave, e cila i dérgohet blerésit kur bé&het pagesa e
mallérave

e Cekun, i cili dérgohet nga blerési pér té paguar mallérat ose shérbimet
Fletépagesa, e cila pérdoret pér pagimin e ¢cekut né konto té bankés

¢ Gjendjen bankare, e cila regjistron pagesat brenda dhe jashté kontove bankare.

Cdo transaksion nuk do té pérfshijé té gjitha kéto dokumentacione, por lista paraget
skenarin mé té keq. Pér métutje, cdo ¢cek nuk do té paguhet me fletépagesé individuale,
pasigé shumé organizata do té pérpilojné fletépagesa té pérziera pér té mbuluar
trasnaksionet dhe pagesat e 24 oréve té kaluara.

Eshté e réndésishme qé organizata té keté aranzhim té strukturuar té rrjedhés pér téré kéte
dokumentacion, pasigé ato do té jené mjetet pér té konstatuar se sa éshté pérfunduar njé
transaksion. Kjo do té thoté se jané regjistruar né pjesé té duhura té sistemit kontabél,
ashtuqé do té keté pérpunim té dokumentacionit lidhur me blerjet, shitjet, pagesat, déftesat
e pagesés, pér shembull faturat, notét e kreditit dhe ceget né librat e regjistrimeve
origjinale, gé jané e téré baza né té cilén zé vend regjistrimi i transaksioneve financiare (Kjo
do té ishte mé& miré té vendoset né njé kompjuter sesa né ményré manuale né njé libér té
llogarive).

Kjo mund té pérfshijé librin pér shitjet ditore, librin pér blerjet ditore, libri ditor pér paraté e
kthyera. Ky regjistrim nénkupton se transaksionet do té regjistrohen si njé hyrje e dyfishté
né mbajtjen e librave té kontabilitetit né librin e llogarive ose né kompjuter. Kur kéto shifra té
béhen bashké nga llogarité e regjistruara dy heré né njé formular listé kjo gé éshté e njohur
si balanc provizor. Bilanci i fundit pérgatitet nga kéto shifra.

Koncepti i detyrimeve té rrjedhura kérkon gé&, pavarésisht nga fakti se disa pagesa do té
fakturohen, por nuk mund té priten deri né afatin e fundit pér pérfundimin e llogarive,
ashtugé llogaria fitim dhe humbje maté vlerén aktuale té punés sé realizuar dhe té ofruar
tek klienti dhe vlera e resurseve, té pérdorura pér té krijuar ato materiale furnizimi.



Llogarité pérfundimatre duhet gjithmoné té pérgatiten, duke u bazuar né procesin e matur
(njé parim llogarités, sipas té cilit humbjet e pritura regjistrohen mé shumé me mundésiné
mé té larté, sesa me vlerén e mundshme mé té ulét), i cili do té identifikojé vetém ato fitime
gé jané bindshém té arsyeshém dhe humbijet té cilat kané 50 % mundési té paragiten. Ky
koncept |€ t& kuptohet se vlera e stogeve, pér shembull “ do té shénohet” dhe humbjet té
ngarkohen né llogariné humbje dhe fitim.

Koncepti “koncerné rrjiedhése” supozon se kur njé organizaté blené aktivén, ata e béjné né
bazén se sasia e tyre e rikthyeshme do té tejkalojé shpenzimet e tyre. Eshté gjithashtu e
réndésishme se llogarité bazohen né té njéjtén formulé ¢do vit dhe se nuk ka ndryshime té
fshehura p.sh rénia e vlerés sé kompjuteréve ndryshon papritmas nga 3 deri né 5 vjeté.



Sistemet financiare dhe revizioni RM 2

SHENO: Kéto jané shénime té pérgjithshme, por Standardet Kontabél té¢ Kosovés dhe
publikimet e Shoqatés sé Kontabiliséve té Certifikuar dhe Auditoréve té Kosovés duhet té
merren direktiva té cilat duhet té zbatohen.

E téré veprimtaria ekonomike bart njé shkallé rreziku dhe asnjé organizaté nuk mund t'i
kontrollojé té gjitha. Né kontabilitetin financiar, fjala rrezik pérfshiné situatat ose ngjarjet, té
cilat mund dhe nuk mund té paraqiten, por gé probabiliteti i rastésisé mund té llogaritet né
ményré statistikore dhe té parashihet nga té dhénat e kaluara. Si rrjedhim siguria shkon me
rrezikun sé bashku. Ngjarjet e dyshimta jané ato, té cilat rezultati i tyre nuk mund té
parashikohet me konfidencén statistikore. Né gjuhén e pérditshme dy fjalét, rrezik dhe
pasiguri pretendojné té pérdoren si shkémbim, por asnjéra nuk éshté mé ekstreme se tjetra
dhe nuk éshté né pyetje shkalla, por nése kemi informaté té mjaftueshme pér té mundésuar
g€ mungesés sé sigurisé t'i pércakohet sasia. Kérkuesi i rrezikut éshté vendimmarrési, i cili
éshté i interesuar pér rezultatin mé té miré pamarré parasysh se sa e vogél éshté shansa
gé ajo té ndodh. Vendimmarrési e merré rrezikun si neutral sa i pérket se cili do té jeté
rezultati Vendimarrési, i cili nuk éshté i prirur pér rrezik, niset me supozimin se do ta merré
rezultatin mé té dobét.

Rreziku do té jeté i pranishém né financimin e njé organizate dhe do té jeté mé réndési njé
gasje e kujdesshme né ripagesat e stérzgjatura té huazimeve dhe mirémbajtjen e rrjedhés
sé parave. Rreziku do té jeté i pranishém, gjithashtu, né produktet e prodhuara. Kjo do té
shfaget veté né ciklin jetésor té produktit dhe me ményrén, me té cilén konkurruesit jané té
pérfshiré né treg dhe gjithashtu né zgjedhjen e produkteve, gé duhet té ofrohen né treg,
duke pasur né mendije trendet kulturore dhe shogérore, gé do té thoté se tregu zhduket
shumé shpejt si rezultat i produktit gé ka njé publicitet t&€ dobét, pavarésisht a éshté e
vérteté a jo.

Rreziku, duhet té merret parasysh né cdo hap té zhvillimit té planit t& biznesit dhe
procedurat, té cilat njé organizaté i paraget né té gjitha nivelet, do té hartohen pér té
zvogéluar efektet e ndryshimit né ambientin e jashtém ose té brendshém. Kéto procedura
kontrollimi jané ngushté té lidhura me menaxhimin financiar té organizatés dhe moduli
“Menaxhimi financiar” duhet t& bé&het referencé Té gjitha organizatat mund té jené objekte
té mashtrimit dhe mé sé& shpeshti nga anétarét e personelit, por kjo mund shpejt té
identifikohet me resurse té mira njerézore dhe procedura té mira t& menaxhimit financiar.
Mashtrimi i jashtém éshté mé véshtiré té identifikohet shpejté dhe duhet té konsiderohet si
njé person ose organizaté gé mundohet t& merré aktivén e organizatés né ményré kriminele
— kjo dallon prej pamundésisé sé blerésit t& paguajé pér malléra pér shkak té njé problemi
té papritur afatshkurté té rrjedhés sé parave. Ndérlikimet e mashtrimit jané t& médha dhe
mund té rezultojné né katastrofé financiare. E vetmja mbrojtje éshté sistemi i sigurimit té
cilésisé, i cili shtrihet mbi té gjitha aspektet e aktiviteteve té organizatés dhe, e cila siguron
se procedura té fugishme dhe relevante jané zbatuar.



Sistemet financiare dhe revizioni RM 3

Disa nga konceptet dhe materialet e nevojshme pér zhvillim né kété RM, jané definuar né
listat e punés pér modulet “ Drejtimi i kontabilitetit”, * Menaxhimi financiar” dhe *“ Raporti
financiar”

Njé biznes ose organizaté e regjistruar, duhet té pérgatisé llogarité vjetore. Kéto llogari jané
dokumente ligjore pér té gjitha madhésité e organizatave, por pér llogarité e ndérmarrjeve
publike dhe té inkorporuara, né shumicén e shteteve ekziston njé kérkesé ligjore, gé té
kontrollohen nga njé organizaté e jashtme, ku raporti final i auditorit do té jeté pjesé e
llogarive pérfundimtare. Revizioni verifikon se bilanci, né té cilin bazohen llogarité éshté i
sakté dhe se llogarité jané té pajtueshme mé to. Auditorét, gjithashtu, verifikojné se jané
zbatuar procedurat ligjore né hartimin e llogarive dhe se jané konform me standardet
kombétare té kontabilitetit. Standardet e Kontabilistéve té Certifikuar dhe Auditorét e
Kosovés duhet té identifikohen dhe implementohen.

Pérgjegjésia e auditoréve éshté gé llogarité té ofrojné pasqyrén “e vérteté dhe té
paanshme”, pér vlefshmériné e aktivés sé organizatés dhe obligimeve, dhe né vecanti té
vlerésojné ndonjé shitje dhe pérfitime si dhe té shikojné perspektivat pér té ardhmen.

Revizioni i brendshém éshté paralel me revizionin e jashtém dhe éshté dizajnuar pér té
gjetur pérputhshmériné mé té miré né mes té organizatave dhe mjedisit té tyre, si dhe do té
fokusohet né resurset kyce, kompetencat kyce, pérparésité , dobésité dhe aftésité.
Revizioni i brendshém shpesh kryhet nga konsultantét, pasigé ata jané né gjendje té
gjykojné mé miré, se cka éshté duke ndodhur pa njé bagazh me histori ose me
personalitete. Njé mjet kryesor pér realizimin e revizionit t& brendshém éshté Korniza me
7S e McKensey-it né té cilén Struktura, Sistemi, Vlerat e pérbashkéta (ang. Shared Values),
Strategjia, Stili, Stafi dhe Shkathtésité, té gjitha hetohen dhe vierésohen.



Sistemi financiar dhe revizioni RM4

Revizioni financiar éshté kérkesé ligjore pér ndérmarrjen publike / shogériné akcionare, por
té gjitha ndérmarrjet duhet té jené té pérgatitura pér té€ hapur librat e tyre tek investitorét
potencial dhe pér personin e tatimit. Njé regjim i shtérngueshém pér prezantimin e llogarive,
duhet té jeté e shogéruar me njé gasje barabarésisht té& shtérngueshme pér efikasitetin e té
gjitha aspekteve té organizatés, Koncepti i kriterit matés (njési me té cilén maten standardet
dhe mund té béhen krahasimet), &shté pranuar gjérésisht dhe shumé ndérmarrési dhe
ndérmarrje ambicioze, i caktojné vetes synimin pér t'u béré organizaté, gé organizatat tjera
do ta pérdorin si kriter testues.

Korniza 7S e McKinsez-it éshté kritikuar gé i ka dhéné shumé theks faktoréve “té véshtiré”
né marrjen e vendimit, strukturés, sistemeve dhe strategjisé dhe déshmia ka treguar se
shumica nga ndérmarrjet e suksesshme né boté i japin poaq réndési faktoréve “ té buté” té
personelit, stilit dhe shkathtésive me njé theks té vecanté né Vlerat e Pérbashkéta. Peters
dhe Waterman déshmuan se né organizatat e pérsosura ekziston njé theks né Thjeshtésiné
— struktura e thjeshté organizative, strategjité e thjeshta, sistemet e thjeshta t& komunikimit
etj. dhe se kéto organizata kishin udhéheqési me cilési té larté. Kjo puné gjithashtu ka
identifikuar karakteristikat e suksesit:

Aférsia pér sjellje me klienté

Autonomia dhe ndérmarrésia,

Produktiviteti népérmijet njerézve (njé gasje e menaxhimit té resurseve njerézore),
Posedimi i vlerés sé hartuar,

Pérgéndrimi né até cka e punojné mé sé miri,

Formé e thjeshté, personeli mbéshtetés

Kombinim efikas i orientimit géndror dhe autonomisé individuale)

Eshté e réndésishme gé njé organizaté té arrijé kéto karakteristika dhe Ansoff — i e shqyrton
rolin e sinergjisé né kété. Ai e shpjegoi sinergjiné si njé proces gé ¢on derite 2 + 2 = 5.
Sinergjia duket té jeté efikase, kur té gjitha aspektet strategjike té planit té biznesit jané té
lidhura me njé drejtim efikas organizativ. Cdo departament né organizaté duhet té bgjé
“punén e duhur”.

Revizioni i brendshém do té trajtojé kéto aspekte té organizatés dhe do té krahasojé
situatén me até té parashikuar né planin strategjiké. Cdo ndérmarrje do té keté pérparésité
e saj nga njé revizion dhe kjo do té pasqyrohet né rekomandimet té cilat jané béré.

Procesi i arrities sé fazés pérfundimtare do té reflektojé strukturén e ndérmarrjes, por njé
gasje unike do té ishte té fillohet me takimin e personelit té larté dhe udhéheqésit e
departamenteve gjaté, té cilave disa nga kanalet e komunikimit do té identifikoheshin.
Takimet individuale me udhé&hegésit e departamenteve do té ¢ojné tek forca punétore dhe
brenda ¢do shtresi t¢ menaxhmentit do té ekzistojé njé seri e kritereve, té cilat duhet té
arrinen. Kéto takime do té jené té njékohéshme me njé hetim brenda efikasitetit té
ndérmarrjes, njé pjesé e informatés e marrur nga MIS (sistemi i menaxhimit t& informatés)
dhe kéto depértime té vogéla do té transferoheshin né njé térési né takimet né tryezén e
rrumbullakét, para se pérfundimisht té paragqiteshin tek késhilli.

Cdo revizion i brendshém do té ndjek shteg té ndryshém, por synimi do té jeté gjithmoné
pérmirésimi i gjendjes sé ndérmarrjes, pér té siguruar ardhmériné e saj dhe ta bé&jé pér
lakmi pér té tjerét.

Shumé nga dokumentacioni pér menaxhimin e sistemeve té informatés do té nxjerret nga té
dhénat gé i kané ndérmarrjet dhe kjo do té ofrojé ndérvarshméri né hetim, pasigé informata
do té jeté mbaré organizative. Zhvillimi dhe pérdorimi i bazés sé té dhénave, do té jeté njé



mjet tjetér i pérdorur nga auditorét e brendshém, pérderisa e krijojné pasqyrén pér ményrén
né té cilén ndérmarrja punon, né pjesé dhe si térési. Procesverbalet e té gjitha mbledhjeve
do té jené déshmi ndihmése. Déshmia statistikore do té pérdoré shumé teknika kuantitative
gé gjinden né shtojcén “Teknikat kuantitative né biznes”.



Raporti financiar RM 1

Njé sasi e konsiderueshme e teorisé né RM 1 éshté shtjelluar né modulet “Menaxhimi
financiar” , “Kontabiliteti i drejtimit” dhe “Sistemet financiare dhe revizioni” dhe pér té gjitha
kéto si referencé jané pérdorur Standardet Kontabél té Kosovés dhe puna e Shogatés sé
Kontabilistéve té Certifikuar dhe Auditoréve t& Kosovés.

Qé nga viti 1999, éshté béré njé lévizje e réndésishme pér té sjellur standardet gé do té
pérdoren né Kosové, né linjé me standardet evropiane dhe dy organet mé me pérgjegjési,
jané ato té pérmendura mé larté. Pas Iuftés ishte esenciale paragitia e njé sistemi pér
kontabilitet, gé do t'u mundésonte investitoréve té kené pak besim né metodat kontabél, gé
pérdoren e UNMIK-u dhe Parlamenti kané inicuar ndérrimin, i cili ka cuar tek formalizimi i
situatés. Megjithaté, ende duhet t& béhen ndryshime té tjera dhe pér kété arsye éshté e
réndésishme té zbatojmé teoriné e pérshkruar né modulet e tjera, té cilat jané pérmendur
dhe mirémbajmé kontakt me organet pérgjegjése, né ményré gé té ecim né hap me
situatén.



Raporti financiar RM 2 dhe RM 3

Teoria dhe praktika ndérkombétare pér kéto RM jané pérshkruar né njé numér té€ moduleve
té tjera, pér shembull “Forma e pronésisé né biznes”, “Aspektet financiare té industrisé” dhe
“Sistemet financiare dhe revizioni”. Qé&llimi i kétij moduli &shté té transferojmé informatén
né kontekst té Kosovés dhe pérdorimi i materialeve té aprovuara nga Standardet Kontabél
té Kosovés dhe Shogata e Kontabilistéve té Certifikuar dhe Auditoréve, té nxjerrin njé
mundési pér té punuar né nivele mé té larta t& kompetencés né komunitet.



Ndérmarrésia RM 1

Qéllimi i planit t& biznesit éshté té ofrojé déshmi se projekti éshté i realizueshém. Ai
kryesisht pérgatitet pér njé banké ose organizaté financiare, nga e cila kérkohet té pérkrahé
idené. N& ményré té barabarté do té pérdoret pér té ofruar déshmi pér familjen nése ata do
té ofrojné déshmi, por mund t'i jap besim promovuesit té idesé, se ideja &shté ide e miré.

Njé format i miratuar i planit té biznesit éshté:-

e koncepti i biznesit — produkti ose shérbimi dhe organizimi ligjor i biznesit

e tregu — kush do té jené klientét? pse do té blejné mé me déshiré nga ju sesa nga
konkurrentét tané? Cmimet relative?

e njé sekcion pér promocion dhe shitje — ¢cka éshté konkurrenca? si i promovojné dhe
shesin produktet e tyre? si do t'i promovoni, shisni dhe distribuoni produktet e juaja? sa
do té kushtojé? cili éshté buxheti juaj?

e ndértesat, pajisjet, personeli, sistemet pér cilési, sigurimi, kérkesat ligjore, shpenzimet,
shpenzimet e pérgjithshme, buxhetet pér personelin, shpenzimet pér fillimin e prodhimit
pér té arritur nivelin e prodhimit.

o planifikimi financiar — burimet dhe pérdorimet e financave, pragjet e fitimit ( pragjet e
rentabilitetit), rrjedhja e parasé, bilanci, monitorimi i rezultateve financiare.

Pér kété ekzistojné njé numeér i gjérave, gé duhet té€ merren parasysh-shumé pyetje duhet
té parashtrohen dhe tu pérgjegjemi. Mbani mend se shpesh ka mé shumé se njé ményré
pér té béré dicka, késhtugé rezultati negativ dhe déshpérues né njé pyetje, mund té
nénkuptojé se duhet t& mendoni pérséri pér IEminé pér té gjetur njé ményré rreth problemit.

Sidoqofté, sé pari ju duhet té gjeni idené e juaj pér biznes. Ndodh gé tashmé vec¢ keni njé
ide té garté se cka mendoni se do té funksionojé, por gjithashtu éshté e dobishme té
shikojmé né zbraztésirat e garta né treg dhe té shohim se a jané atraktive. Kur té merret
vendimi rreth idesé pér projektin atéheré nj¢ SWOT analizé pér tregun dhe konkurruesit
potencial mund té ndihmojné né pérpunimin e ideseé.

Jepi njé t&é mendim té vecanté karakteristikave té tregut. A éshté sezonale, a éshté Iéndé i
ndryshimeve té médha né modé, cilat jané kérkesat ligjore gé duhet t'i pérmbushni?
Gjithmoné shqyrtoni problemet potenciale dhe mundohuni pér njé ményré pér zgjidhjen e
tyre — mé miré t'i gjeni né fazén e planifikimit sesa né njé fazé mé té vonéshme, kur mund
té ju kushtojé shumé para. Mundohuni ta gjeni dimenzionin minimal fillues té ndérmarrjes
tuaj dhe realizoni njé revizion t& miré té shkathtésive personale dhe shqgyrtoni se a keni
nevojé pér njé trajnim shtesé para se té filloni me projektin.

Mbani né mend se pér t& béré njé plan t& miré biznesi, ju duhet té kérkoni késhilla dhe
informata nga njé rreth i gjéré njerézish. Béni njé listé té gjérave, qé duhet té dini dhe
identifikoni personin ose njerézit mé té miré gé do té ju sigurojné juve informatén neutrale.
Gjithmoné shigoni ményrat e ndryshme, pér té arritur fundin e njéjté dhe merrni citate nga
njé numeér i furnitoréve té mundshém, ashtugé mund té zgjidhni mé té ¢cmimin mé té ulté.
Eshté gjithashtu e lehté t& punosh me diké me té cilin jeni migésor, por nése ata jané mé té
shtrenjté se organizatat tjera atéheré ju nuk mund t'ia lejoni vetes.

Nga kjo mund té shfaget njé listé e gjaté e gjérave qé duhet té béhen, por gjithashtu éshté e
réndésishme se nése filloni njé biznes té ri ju duhet té béni té njéjtén me secilin aspekt, i cili
éshté i hulumtuar dhe mbuluar plotésisht, ashtugé edhe nése gjérat ndryshojné né treg
posa ju té filloni, t&é keni aftésiné dhe fleksibilitetin e planifikimit t&¢ béni t&¢ mundur t'i
pérshtaténi dhe pérmbushni ato ndryshime.



Ndérmarrésia RM 2

Qéllimi i kétij RM éshté té sigurojé se organizata e propozuar éshté njé entitet legal dhe i ka
planifikuar veprimet gqé vendosen brenda kornizén e legjislacionit ekzistues.

Vendimi i paré gé duhet té& mirret éshté se cfaré lloj biznesi duhet té jeté. Tregtar individual,,
ortakéri etj. Kjo do té varet nga llojet e produkteve ose té shé&bimeve, gé ju do t'i promovoni
si dhe fondin, gé ju e keni né dispozicion.

Pérmbushja e té gjitha kérkesave ligjore éshté poashtu me réndési sepse pérndyshe
ndérmarrja mund té ndéshkohet dhe nuk do té jeté né gjendje t& vazhdojé biznesin. Gjaté
moduleve té méparshme té programit tuaj ju keni mésuar pér kornizén kushtetuese té
industrisé, planifikimin e qytetit, legjislacionin e punésimit, siguriné dhe shéndetésiné etj.
dhe tani éshté koha pér ju, gé t' i shkruani ato né planin e biznesit tuaj. Do t’ju kushtoj kohé
dhe para gé t'a regjistroni kompaniné dhe té siguroni té gjitha ato kérkesa tjera, por nése i
keni pércjellur rregullat, ju nuk do té jeni fare té rrezikuar pér humbjen e kompanisé, nése e
keni pércjellur legjislacionin.



Ndérmarrésia RM3

Ky éshté njé ushtrim i hapur, i cili sjellé shumé nga gjérat gé jané shfaqur né modulet e
méhershme. Megjithaté, éshté e réndésishme qé propozimi identifikon produktin dhe
shérbimin, gé duhet té ofrohet. Tregu do té adresojé burimet e nevojshme pér té filluar me
puné dhe pér financat pér njé periudhé té gjaté.

Plani i marketingut do té varet nga hulumtimi, gé éshté ndérmarrur dhe kryesorja éshté se
éshté béré njé kontrollim pér té siguruar se té gjitha pikat jané mbuluar. Sikur né ¢do plan té
marketingut katér P-t jané piké fillestare pér hulumtim;-

Produkti:

Kush jané klientét? Cilit segment té tregut i takojné?
Kush jané konkurruesit kryesor?

Cilat jané pérparésité dhe dobésité?

Cfaré politike t& cmimeve kané?

A éshté produkti i ndjeshém né ¢mim?

Cka e dallon produktin ténd prej tjeréve né ¢cmim?

Cmimi:-

e Cfaré cmimi do t'i véni produktit tuaj?

e A dallon nga ¢cmimi i véné prej konkurrueséve tjeré?

o Nése ¢cmimi dallon, pér ¢faré arsye?

e Sa pritni té keni shitje (né €) ¢cdo mua;j?

e Sa éshté vlerésimi i juaj i pérafért pér pagat vjetore né vitin e paré té& operimit né puné?
o (Cfaré periudhe té kreditit, e nése ka, a do t'a jepni?

Promocioni:-

e Si e béjné promocionin e produktit/produkteve té tyre konkurruesit tuaj?
e Sido té promovoni produktin tuaj?

e Sado té kushtoj?

e Sido té merrni reagimin prej atyre gé blejné produktin e tyre?

Vendi:-

e Siidistribuojné konkurruesit produktet e tyre tek klientét?

o Si planifikoni té distribuoni produktin/produktet tuaja tek klientét tuaj?
o A do té ofrojé ky vend shérbim mé té miré sesa konkurruesit tuaj?

Eshté e réndésishme té mirren kuotime (ofrimi i gmimit pér shitje dhe blerje t& mallit) nga
furnitor té ndryshém pér c¢farédo pajisje qé keni nevojé té bleni dhe né ményré té njéjté té
peshoni pérparésité dhe mangésité e ndértesave t&€ mundshme pér sa i pérket lokacionit
dhe shpenzimeve.

Né buxhetin tuaj duhet té llogariten:

té ardhurat vjetore nga shitja

shpenzimet e ndryshueshueshme (variabile)

shpenzimet e prera (fikse)

pragu i fitimit/pragu i rentabilitetit

buxheti pér operim (profiti i parashikuar dhe llogaritja humbjeve),
parashikimi i rrjedhés sé parave

bilanci.

Kéto shifra duhet té& paragiten né formé diagrami dhe me materiale tjera shtesé né formé té
dokumentit me shkrim, té cilat nj¢ banké ose institucion financiar mund ti lexojné lehté.



Ndérmarrésia RM 4

Plani i biznesit duhet té keté parasysh sa mé shumé pjesé té biznesit té propozuar. Kjo do
té thoté se, sa mé shumé informata dhe késhilla té merrni, do té jeté mé miré. Lista e atyre
informatave gé DUHET té shihen nuk éshté e ploté dhe ndodh gé familja ose shokét
tashmé kané pérvojé dhe informata, e cilat ju nevojiten.

Sistemet pér kontrollimin financiar tashmé jané trajtuar né modul tjetér dhe ju duhet té
pérdorni né ményré té dobishme até informaté, té cilén e keni grumbulluar pak nga pak.
Duhet té jeni jashtézakonisht t& kujdesshém kur té bé&ni emérimin e personelit (zakonisht
shokét nuk jané anétarét mé té miré té personelit), pasigé ata nuk jané njeréz, té cilét do té
fitojné vetém pagat e tyre, por gjithashtu té japin kontribut pér llogarité e biznesit,dhe ané
njerézore té biznesit.

Ményra e reklamimit, té& cilén ju e pérdorni do té varet deri né njéfaré shkalle nga natyra e
ndérmarrjes dhe ju duhet té jeni té kujdesshém gé mjetet e kufizuara financiare gé i keni né
dispozicion t'i pérdorni sa mé miré. Mbani né mend, cilét jané klientét dhe cilat segmente
ata paragesin dhe ngritin publicitetin né njé nivel té pérshtatshém — gjithashtu mos harroni
web-in (internetin).Pér disa njeréz kjo éshté efekti i shpenzimit pér reklamim.



PROFILI ADMINISTRATE
PER ZYRE



Aranzhimet punuese RM1

Rekrutimi (pranimi i punétoréve né puné), ka tendencé té jeté njé proces i vazhdueshém né
njé organizaté pér njé numér arsyesh:

Zgjerimi kérkon numér té madh té fuqisé punétore,
Pensionimin,

Ndonjéri e Iéshon punén pér ndonjé post tjetér,
Promocioni i brendshém ka krijuar pozité té liré
Vdekja e njé punétori,

Dikush éshté pushuar nga puna

Ristrukturimi ka krijuar zbrazétira,

Plotésimi i njé vendi té liré né njé proces té shtrenjté, merré kohén e drejtueséve té larté pér
té pérgatitur konkurset, pjesémarrjen né intervisté etj. Pér kété arsye departamentet e
resurseve njerézore, zakonisht duhet té justifikojné njé caktim té takimit dhe té hetojné
alternativat e mundshme, por para se té marrin ndonjé vendim éshté e domosdoshme gé
njé pérshkrim realistik i punés té krijohet pér postin.

Analiza e njé vendi té punés mé sé miri realizohet, duke vézhguar punén gé realizohet, por
éshté e dobishme gé té bisedohet me punétorin ekzistues ( ose kolegét, nése jané njé
numeér i njerézve, té cilét e kryejné té njéjtén detyré) dhe duke u drejtuar né manualét pér
aftésim. Analiza mund té béhet né tri forma: Analiza e detyrés, e cila identifikon njé detyré
té caktuar qé realizohet, Analiza e aktivitetit, gé éshté njé detyré e ndaré né njé numér
komponentésh; Analiza e shkathétsive, gé éshté studim i aftésive té nevojshme pér t'a kryer
detyrén né ményré efikase.

Pérshkrimi i punés, pérmban detyrat kryesore t& nevojshme pér té kryer punén. Eshté e
zakonshme pér té gjithé té punésuarit, né té gjitha nivelet, t& kené pérshkrimin e punés dhe
kjo zakonisht dérgohet me formularin pér aplikim dhe pérshkrimet e personit. Pjesét
kryesore té pérshkrimit t&€ punés jané:

Titulli i vendit té punés,

Vendndodhja e vendit té punés,

Skica e veprimtarisé kryesore té biznesit t& organizatés,

Qéllimi kryesor i punés,

Lista e hollésishme e detyrave kryesore té pérfshira né kryerjen e punés,
Standardet té cilat zotéruesi i vendit té punés pritet t'i arrij,

Pagesa dhe beneficionet e tjera,

Perspektivat e promocionit,

Personi tek i cili zotéruesi i vendit té punés raporton ( menaxheri i rradhés)
Njerézit, té cilét raportojné tek zotéruesi i vendit té punés

Pérshkrimi i personit, identifikon cilésité e njé kandidati ideal:

Fizike, shéndetésore dhe pamja,

o Sukseset, kualifikimet edukative, kualifikimet profesionale dhe pérvoja né pung,

e Intelegjenca e pérgjithshme, e vlerésuar me testin e koeficientit té intelegjencés 1Q
pér arsyeshmeéri,

o Qéndrimet dhe shkathtésité e vecanta,

e [nteresimet,

o Pérgatitja, cilésité udhé&heqése, stabilitetit emocional, pranimi nga té tjerét, siguria
né vetvete,



¢ Gjendja financiare, mosha, gjendja martesore, mobiliteti,

Ky plan kérkon menaxherét té béjné dallimin né mes té cilésisé esenciale dhe té
déshirueshme, né secilén nga shtaté pikat.

Disa nga organizatat pérdorin késhilltarét pér rekrutim, pér té gjetur kandidatét potencial, e
né vecanti pér pozitat mé té larta. Cdo konkurs pér ndonjé vend té liré, duhet té pérfshij
informatén né vijim: pérshkrimin e punés, lloji i personit, pagesa dhe kushtet, lokacioni i
vendit té punés dhe si té aplikoj. Disa nga ndérmarrjet, gjithashtu, do té& shprehin zotimin e
tyre pér njé koncept té vecanté, ndodh gé ata té jené idhtar t& ambientit ekologjik.
Departamenti pér resurse njerézore do té keté njohurité mé aktuale pér gazetat dhe revistat
té mira, né té cilat té shpallen konkurse pér pozitat e vecanta, por efikasiteti i shpalljeve né
media kérkon vlerésim konstant.

Forma e aplikimit kérkon gé aplikanti té ofroj informatén e identifikuar mé larté dhe
gjithashtu, duhet emri dhe adresa e aplikantit. Departamenti i resurseve njerézore do té
identifikoj kérkesat e veganta, té cilat duhet kandidatét t'i pérmbushin dhe me formularin e
aplikacionit t& hartuar miré ata mund té krahasojné kéto kérkesa me informatén e ofruar
nga aplikanti gjaté hartimit té listés sé ngushté. Cdo aplikant duhet t& marré udhézime té
garta pér kohén dhe vendin e intervistés dhe do té ishte e dobishme sigurimi i hartés dhe
listés sé hoteleve pér ata qé udhétojné nga larg. Né rast se testi do té pérfshihet né
proceduré, aplikantét duhet té informohen dhe té béhen apregatitje pér t'a realizuar até.

Cdo organizaté ka procedurén e vet té intervistimit, por éshté me réndési gé vendi né té
ciléen do té mbahet intervista, té organizohet paraprakisht, sé bashku me njé dhomé té
pritjes pér kandidatét dhe kopjet e téré dokumentacionit t& nevojshém té jené né dispozicion
té panelit té intervistimit, me Iéngje pér freskim, nése éshté e nevojshme.

Punédhénési, duhet té jeté mjaft i qarté pér objektivat e intervistés. Njé vecori kryesore do
té ishte té sigurohet se c¢cdo zbrazétiré né formularin e aplikacionit éshté hetuar dhe se
referencat pér cdo aplikant jané té kompletuara. Organizata, gjithashtu, duhet té keté
politikén pér pérmasén e intervistés me aplikantét pér pozitat mé té larta, gé do té
intervestohen mé shumé se nga njé person. Aty ku krijohet paneli, éshté e réndésishme gé
ata takohen para intervistés té vendosin se kush do té béjé cilat pyetje — njé panel i
paorganizuar krijon njé pérshtypje té kege pér organizatén! Kandidatéve gjithashtu duhet t'u
jepet mundési pér té béré pyetje.

Mandej, informata e fituar gjaté intervistés éshté e nevojshme té vlerésohet pérballé vendit
té¢ punés dhe pérshkrimeve pér person. Eshté e réndésishme tu tregohen té gjithé
kandidatéve rezultatet e intervistés. Personat, té cilét nuk kané gené té sukseshém né
intervisté mund té jené ideal pér postet e tjera t¢ mundshme brenda organizatés dhe njé
letér e pérshtatshme do té ishte e dobishme pér t'i inkurajuar ata qé prapé té aplikojné.
Kandidati i sukesshém, duhet té jeté personi i paré, i cili do té njoftohet, késhtugé nése ai e
refuzoné ofertén e punésimit, paneli do té keté kohé pér t& menduar pér ofrimin e punés
kandidatit tjetér gé ka gené i suksesshém. Oferta e punésimit duhet té jeté specifike né
identifikimin rregullave dhe kushteve té shérbimit, pagesés, oréve té punés, té drejtés pér
pushim, pensionimi (nése e nevojshme) dhe duhet té mbuloj té gjitha kérkesat ligjore pér
Mundési té Barabarta etj.

Né fund té procesit té rekrutimit, éshté e dobishme té vlerésojmé& procedurat dhe té
shikojmé marrédhénien né mes té numrit té formularéve té aplikacioneve té shpérndaré me
ato té kthyera né organizaté; sa aplikant jané intervistuar pér ¢do vend pune; numri i
kandidatéve, té cilét kané refuzuar ofertén pér punésim; a éshté kryer e téré puna
administrative ashtu si¢ éshté planifikuar?



Aranzhimet punuese RM 2

Vlerésimi i rregullté i punétoréve tash éshté béré e zakonshme né shumé organizata dhe
éshté shumé i réndésishém pér trupin drejtues té resurseve njerézore, por duhet t&é béhet
vetém nga njerézit té cilét jané aftésuar pér kéto teknika té vlerésimit. Vlerésimi zakonisht
realizohet dy heré né vit, por tek disa organizata béhet edhe tre heré né muaj

Karakteristiké kryesore e vlerésimit éshté té shqyrtojmé pérparésit e té vlerésuarit dhe té
shqyrtojmé dobésité e tyre. Eshté e réndésishme gé té jepen késhilla tek ai qé vlerésohet,
lidhur me realizimet né té ardhmen, gé duhet té pérfshij lavdérimin e pérparésive té tyre dhe
njé dozé té kritikés konstruktive pér ndonjé dobési, e cila éshté identifikuar. Pjesa
thelbésore éshté krijimi i njé plani té veprimit, pér té identifikuar objektivat kyce, té cilat
aplikanti duhet t'i arrij para vlerésimit t& ardhshém. Kjo duhet té& pérfshij inkurajimin pér
aftésimin e ardhshém dhe njé mundési pér ata gé vlerésohen té identifikojné nevojat e tyre.

Vlerésimi mund té béhet né disa forma. Vlerésimi i hapur éshté kur personi, gé vlerésohet
dhe ai qé e bén vlerésimin, e diskutojné vlerésimin gjaté kohés gé béhet intervistimi.
Vlerésimi dy drejtimésh béhet kur personat gé vlerésohen e realizojné njé vlierésim té vetes
me njé formé identike me até qé e ka béré personi pér vlerésim. Mandej ato krahasohen
dhe diskutohen fushat e dallimit. Vlerésimi 360° ose vlerésimi i kolegut do té& thoté se
personi éshté vlerésuar nga ata té nivelit té larté dhe mé té ulét. Eshté shumé efikase, por
konsumon shumé kohé.

Vlerésimi i punés duhet té jeté njé pjesé e rregullté e departamentit té resurseve njerézore,
né ményré gé té siguroj se ekziston ende nevoja e definuar pér postin dhe té identifikoj
ndryshimet, té& cilat mund té ndikojné né até qé mban até vend pune. Eshté e zakonshme
pér organizatat gé té zhvillojné fugi punétore fleksibile me shumicén e personelit me
multishkathtési. Kjo i'u mundéson atyre kérkesén e luhatshme. Pércaktimi i nivelit té
pagesés pér ¢cdo post do té varet nga analiza dhe krahasimet, né mes té pérshkrimeve té
punés. Vlerésimi do té identifikoj, pér shembull, népunésit, té cilét kané pérgjegjési pér
punén me para duhet té paguhet mé tepér sesa ai gé nuk punon me para.

Kushtet e shérbimit, té cilat pérdoren né vendin e punés do té tregojné metodén e pagesés,
p.sh javore ose mujore sé bashku me informatén pér beneficionet, lidhur me realizimin aty
ku ekzistojné. Nxitésit pér motivimin e fuqisé punétore, jané hartuar té c¢ojné kah
produktiviteti dhe angazhimi mé i madh dhe mund té jeté né formé té pérgindjes sé
shpérblimit pér té ardhurat e realizuara, bonusi dhe perspektivat e promocionit etj.
Shpérblimet jané formé tjetér e inkurajimit t& motivimit. Skema e pagesés pér realizim,
nénkupton se organizata vendos mjetet financiare né sistemet e pagesés. Caktimi i
meritave éshté skemé tjetér, pérmes sé cilés individi i punésuar shpérblehet me rritje ose
bonuse duke u bazuar né realizimin e tij. Shumé organizata pérdorin variablat e njé ose mé
shumé skemave pér grupe té ndryshme té punétoréve.

Legjislacioni i punésimit ndryshon né ményré té konsiderueshme prej vendit né vend, por
shumé organizata i kané ligjet dhe rregulloret e veta, té cilat bien nén legjislacionin
kombétar. Legjislacioni né Kosové éshté ende né zhvillim, por tjetérkund né Evropé, Karta
Sociale mbulon mbrojtien e punésimit dhe céshtjet e shéndetésisé dhe sigurisé e gé jané
hartuar gjithashtu si pjesé e politikés sé BE. Déshtimi i njé punétori pér t& pérmbushur
kushtet né kontratén e tij mund té ¢oj tek pushimi nga puna, por kjo mund té ndodh vetém
pas vérejties me shkrim dhe pas kalimit népér procedurat e miratuara lokale pér fyerje.

Kérkesat ligjore pér punédhénésit, lidhur me besueshmériné e té dhénave té personelit
éshté e ndryshme né shtete té ndryshme, por éshté e arsyeshme té konsiderojmé arsyet
pér mbajtjen e t& dhénave. Ato i ofrojné punétorité hollésité pér ndonjé kérkim té dhénash té
béra pér ndonjé punétor, e cila mund té vijé nga zyra e tatimeve ose punédhénési tjetér. Ato
ofrojné té dhéna pér pagesén dhe beneficionet pér té cilat kané té drejté; regjistrimi i
vlerésimeve, té cilat jané realizuar, japin informata pér ndonjé kurs ose zhvillim té



personelit, né té cilin kané marré pjesé, personeli tregon datat e mungesés nga puna pér
shkak té sémundjes, né té vérteté ofron profilin e punétorit.

Eshté e drejté se hollésité personale nuk duhet té jené plotésisht né dipozicion, por gjithnjé
e mé shumeé tendenca éshté gé punétori té keté té drejtén té lexoj dosjen, pérfshiré letrat e
shkruara nga ata gé i kané béré referencat né emér té tij.



Aranzhimet punuese RM 3

Shumé punédhénés pérdorin punétorét e tyre né ményré fleksibile, né ményré gé té nxjerrin
mé té mirén nga ata. Tradicionalisht, personeli me orar té ploté me kontraté té pérhershme
pérbén sasiné e shumté té fuqisé punétore. Pérvetésimi i teknologjive té reja ka krijuar
problemet kryesore ekonomike pér ndérmarrjet, sepse forca punétore nuk ishte e
pérshtatshme dhe né té njéjtén kohé nuk dha kurrfaré fleksibiliteti né ndryshimin e oréve té
punés pér té pérmbushur ndryshimet né kérkesé.

Né vitin 2004 tendenca e njé organizate ka qené pér té pasur njé grup té “punétoréve
kryesor”, té cilét jané paguar miré dhe ofrojné shkathtésité “specifike pér firmén”, té cilat
jané zhvilluar gjaté punés né firm. Ata ofrojné fleksibilitet funksional, pérderisa i kryejné
detyrat e tyre.

Pérvec grupit kryesoré ekzistojné dy grupe té punétoréve periferik. Punétorét né grupin e
paré periferik, kané puné té kualifikuara dhe kérkohen prej shumé punédhénésve, por
shkathtésité e tyre nuk jané specifike pér firmé, p.sh. daktilografét, operatorét e
kompjuteréve. Grupi i dyté periferik mund lehté té pranohet dhe largohet nga puna. Disa
nga kéta njeréz do té kené kontraté afatshkurtér, me orar té ploté, zakonisht pér 12 muaj,
té tjerét do té jené punétoré me gjysémorari ose té kontraktuar pér nj¢ numér té oréve ¢do
javé ose té angazhuar me pagesé ditore. Pérvec¢ késaj telepuna (puna né distancé) éshté
duke u popullarizuar gjithnjé e mé shumé. Kjo éshté béré e mundur me paragitjen e
kompijuterit laptop dhe me zhvillimin e postés elektronike dhe internetit, cka do té thoté gé
éshté e mundshme pér njerézit t& kryejné njé llojllojshméri t& detyrave né shtépiné e tyre.
Ekzistojné edhe kontratat me orét pér vjet, ¢cka do té thoté se punétori e ka kontratén té
punoj kag oré pér njé vit; pagesa do té jeté e njéjté pér ¢cdo javé, por orét e punés mund té
jené rreth 25 oré dhe mé shumé se 55 oré. Kjo do té thoté se punétorét jané né puné kur
jané té nevojshém dhe nése i tejkalojné orét vjetore ata do té paguhen pér orét jashté
orarit t& punés. Koncepti i "kontratés me zero oré” i mundéson njé ndérmarrje ti thérras
njerézit né mungeseé té personelit. Pér t'a pérballuar kété situaté organizatat, gjithashtu do
té pérdorin personelin gé e sigurojné népérmjet agjencioneve pér personel, té cilét ju
ofrojné personel organizatave né normé ditore. Pér shkak té shpenzimeve té pérfshira né
rekrutimin e personelit dhe mirémbajtjien e té dhénave té tyre, organizatat gjithnjé e mé
shumé jané duke nénkontraktuar punén, si¢ éshté pastrimi dhe siguria me ndérmarrjet, té
cilat jané té specializuara né kété aspekt.

Zhvillimi i njé force punétore me shumé shkathtési do té thoté se punétorét jané trajnuar pér
té béré disa puné dhe jo vetém njé puné. Kjo zakonisht éshté e pranueshme pér té dy palét.
Punédhénési pérfiton pasigé ai e diné cilésiné e personit, i cili zEvendéson njé punétor, i cili
nuk éshté né puné pér shkak se éshté i sémuré ose né pushim dhe punétorét gjithashtu
jané mé té motivuar, pasigé kané shuméllojshméri né punén e tyre dhe i'u jepen rroga mé
té médha dhe i'u sigurohen atyre shkathtési té tjera, qé mund t'ua rrisin vlerén né tregun e
punés.

Aftésimi éshté themeli i kétij zhvillimi dhe éshté roli i menaxherit té linjés népérmjet procesit
té vlerésimit dhe gjaté vlerésimit t&é punés sé bashku me Departamentin e Resurseve
Njerézore, pér té vlerésuar potencialin pér ndryshim dhe pérpjekja pér ta realizuar até
ndryshim. Qasja e vazhdueshme pér analizén e nevojés pér aftésim éshté e pérbashkét né
organizatat e médha dhe déshmia pér até nevojé mund té identifikohet mé sé miri nga trupi
i mesém drejtues.

Kosova ka njé begati té forcés punétore dhe punédhénésit kané zgjedhje té gjéré té
njerézve dhe shkathtésive. Né shtetet e tjera ku ekziston njé shifér e vogél e papunésisé
(4% né Britaniné e Madhe, 10 % né Gjermani) problemi &shté mungesa e shkathtésive,
pasigé shumica nga ata gé jané té papunésuar nuk kané aftésim, zotési ose shkathtési té
nevojshme pér vendet e lira ekzistuese té punés.



Aranzhimet punuese RM 4

Aktualisht, e téré pérmbajtja e kétij RM, éshté hartuar nén Rregulloren e UNMIK-ut 2001/27
“ Ligji themelor i punés né Kosove”.



Menaxhimi i informatés RM 1

Shénime té pérgjithshme mbi kété modul. Moduli éshté i paraparé si pjesé pérbérése e
modulit Aftésimi né Puné, me nxénésin duke identifikuar situatén e punés né bazé té
teorisé, e cila tashmé éshté mésuar. Shumica e informatave té nevojshme pér kété RM1,
mund té gjenden gjithashtu né modulin Menaxhimi i sistemeve té informatave, té cilat duhet
té pérdoren si referencé. Kjo listé pune vetém shtjellon informatén né rradhitjen
kontekstuale.

Llojet e informatave, té cilat kérkohen nga menaxherét duhet té jené té njé cilésie dhe sasie
té duhur. Mbledhja e shumé informatave, té cilat vetém pjesérisht jané relevante, mund té
krijojné hutim — pérderisa pér marrjen e vendimeve té sakta jané té nevojshme informata
relevante.

Burimet primare té informatés jané ato, té cilat jané mbledhur nga organizata, ndérsa
burime sekondare i quajmé té dhénat, té cilat jané mbledhur pér disa géllime tjera dhe jané
né dispozicion. Ndonjéheré kéto burime jané té dhéna té gatshme dhe burimet kryesore
jané statistikat zyrtare nga geveria dhe BE. Té dhénat primare reflektojné kérkesat
kualitative dhe kuantitative, p.sh. sa njeréz béjné gjéra té vecanta dhe pse i béjné ato.

Menaxheri ka role té shumta, né té cilat éshté pérfshiré edhe udhéheqgja, administrimi dhe
marrja e vendimit. Si rol i dyté kryesor i menaxherit éshté kérkimi i informatés, se
pérndryshe menaxheri nuk mund té fillojé me rolin e treté. Menaxherét duhet té jené né
gjendje té procesojné informatén me konfidencé.

Peter Drucker né librin e standardeve mbi menaxhmentin ,Praktika e Menaxhmentit* (1964)
thoté:-
“Menaxheri ka veglén specifike, informatén. Ai nuk ka nevojé "té trajtojé” njerézit; ai i
motivon, orienton, organizon njerézit té punojné punén e tyre.

Vegla e tij — vegla e tij e vetme — gé t'a béjé gjithé kété éshté fjala e folur

ose e shkruar ose gjuha e numrave. Pamarré parasysh se a éshté puna e
menaxherit inxhinieria, kontabiliteteti ose shitja, efektiviteti i tij varet nga aftésia pér
té dégjuar dhe pér té lexuar, dhe nga zotésia pér té folur dhe shkruar. Ai ka nevojé
pér shkathtési, gé mendimi i tij t€ pércjellet tek njerézit e tjeré si dhe shkathtésité
pér té zbuluar se ¢cka mendojné dhe déshirojné njerézit e tjeré”.

Pérgjegjésit e identifikuara né kété RM i reflektojné kéto formulime. Menaxheri do té
pérpiget té krijojé grupin, i cili do té ndajé kuptimin e perbashkét té géllimit dhe identitetit.

Pérsa i pérket madhésisé sé grupit duhet té konsiderojmé se njé grup i madh nuk mund té
jeté aq efikas sa njé grup i vogél dhe do t'i nevojitet mé shumé kohé pér bérjén e
rekomandimeve. Grupit duhet t'i jepen udhézime té qarta dhe té keté gasje né informata, té
cilat mund té jené né departamente tjera té organizatés. Menaxheri, gjithashtu, duhet té
planifikojé ményrén, me té cilén informatat e mbledhura mund té ruhen ose deponohen dhe
té identifikojé garkullimin e informatave.

RM 4 — pérmbajtja 1 éshté shtjelluar gjérésit né shtojcén Menaxhimi i sistemeve té
informatés , por duhet t& mbahet né mend se njéri nga rolet e menaxherit éshté té paraqesé
ide té reja dhe pérmirésimet né departament.



Menaxhimi i informatés RM 2

Hulumtim mé i thellé lidhur me rolet dhe pérgjegjésit e menaxheréve, gé éshté shtjelluar né
RM2 tregon se roli kryesor, éshté gé t'i realizojé punét. Kjo pérfshiné planifikimin,
organizimin dhe koordinimin e aktiviteteve té departamentit ose organizatés, me pérgéndrim
té vecanté né bashkimin e aktiviteteve dhe detyrave té ndara , té cilat sé bashku e krijojné
njé térési.

Planifikimi pérfshiné zhvillimin dhe pércaktimin e objektivave té organizatés dhe identifikimin
e ményrés me té cilén ato mund té arrihen kundrejt standardeve té pérshkruara té realizimit.
Objektivat e korporatés kané nevojé pér pérkrahje nga objektivat e ndértuara me kujdes né
¢cdo nivel.

Organizimi do te pérfshijé krijimin e strukturave, sistemeve, procedurave, programeve dhe
vlerésimin e aktiviteteve, té cilat jané efektive. Organizimi i burimeve do té jeté mé efikas,
nése ekzistojné prioritetet e garta, té cilat mundésojné pérdorimin optimal t& burimeve.

Menaxheri do té jeté né gjendje té komandojé, por stilet e udhéhegésit tani jané mé té
pérgéndruara né pérforcimin e fugisé punétore népérmes marrdhénieve té bazuara né
besim. Menaxheri efikas do té zhvillojé procedura té reja dhe korniza, té cilat inkurajojné
pjesémarrjen e njerézve té tjeré.

Menaxheri do té keté njé pasqyré té pérgjithshme té céshtjes, por edhe do té jeté né
gjendje té identifikojé kur gjérat nuk jané duke shkuar ashtu si¢ jané planifikuar, pér té gené
né gjendje té merr hapa pér pérmirésimin e tyre. Koordinimi éshté béré mé i sakté me
paragitien e Menaxhimit té Sistemeve té Informatés né shumé organizata, pasigé kjo
nénkupton se menaxheri i ka té dhénat, né té cilat mund té bazohetsa i pérket informimit.

Kontrollimi mund té krijohet vetém nése ekzistojné standardet e garta té kriterit té realizimit
pérballé té cilave mund té béhet vlerésimi i njé situate. Ké&to procedura duhet té jené té
shkruara né ményré precize.

Komunikimi éshté pjesa esenciale e punés sé njé menaxheri, i cili duhet té jeté i shkathté
pér sigurimin e informatave dhe né vecanti né té& dégjuar! Llojet e ndryshme té komunikimit
me shkrim jané shtjelluar né modulet Komunikimi i biznesit, dhe efikasisteti i prezantimeve
vizuele mund té mbéshtetet né modulin e aplikimit softverit pér PowerPoint. Eshté me
réndési t& mbahet né mend se sa mé pak fjalé gqé paragiten né té gjitha prezantimet e
powerpoint-it, aqg mé tépér ndikim ai shirit rréshqités (ang, slide) do té keté!



Menaxhimi i informatés RM 3

Me géllim gé mbledhja té jeté produktive dhe efikase ajo duhet té keté géllime té garta dhe
duhet té keté planifikim, pérgatitje dhe kontrollim adekuat.

o Qéllimet e mbledhjes duhet té jené té identifikuara qarté,

Njerézit mund té ftohen vetém nése ata mund té kontribuojné pér léndén, qé éshté
nén diskutim,

e Koha, vendi dhe kohézgjatja e mbledhjes duhet té aprovohen nga té pranishmit,

e Rendi i dités duhet té jeté i miratuar, i pérgatitur dhe i shpérndaré tek té gjithé
pjesémarrésit shumé mé pérpara mbledhjes. Né rendin e dités duhet té paragiten
géllimet e mbledhjes dhe ndoshta, nga pjesémarrésit do té kérkohet gé té ofrojné
pikat pér rendin e dités,

e Té identifikohet se kur do té jené né gjendje té marrin pjesé né mbledhje
pjesémarrésit kyc,

e Sigurohuni se dhomé e pérshtatshme éshté né dispozicion dhe aranzhoni freskimin
me pije,

e Sigurohuni gé materiali Eshté shpérndaré paraprakisht tek pjesémarrésit,
késhtu gé ata té kané kohé t'a lexojné para mbledhjes — e kjo d.m.th. se prej tyre
mund té kérkohet gé té pérgatisin informata,

e Té identifikohet se kush do t'a udhé&heq mbledhjen dhe kush do t'a mbaj
procesverbalin

Sekretari qé éshté pérgjegjés pér mbajtien e procesverbalit do té hartojé dokumentét e
nevojshme pér mbledhje, do té ftojé pjesémarrésit, mbaj procesverbalin dhe do ti
shpérndajé tek pjesémarrésit pa vonesé.

Drejtimi i mbledhjes éshté pérgjegjési e kryesuesit t& mbledhjes. Eshté esenciale gé ai/ ajo
té kuptojé géllimin e mbledhjes dhe té keté t& dhéna pér draft rendin e dités.

Karakteristiké kryesore e kryesimit t& mbledhjes éshté fillimi dhe pérfundimi me kohé, té
gjithé té pranishmit kontribuojné me informaté dhe piképamje relevante, mbledhja éshté e
pérgéndruar né rendin e dités dhe pjesémarrésit nuk jané ftuar t& dégjojné vetém
piképamjet e kryesuesit té takimit. Eshté pérgjegjési e kryesuesit, gjithashtu, t& kontrollojé
korrektésiné e procesverbalit para se té shpérndahet.

Eshté fakt se cilésia e vendimit t& marrur nga njé grup mund té rritet nga cilésia dhe sasia e
té dhénave té ofruara gjaté mbledhjes. Koha mund t& menaxhohet miré nése e vendosim
njé shkallé kohore pér mbledhje dhe mund té jeté shumé efikase nése pjesémarrésit kané
pasur kohé té mjaftueshme té lexojné dokumentacion me cilési té larté, para se té marrin
pjesé.

Koncepti “drejtimi nga objektivat” pérdoret shumé né organizata. Kjo éshté e sakté, lidhur
me ményrén e strukturimit t& mbledhjes, ashtugé objektivat e mbledhjes duhet té jené té
garta, gé njé produkt i fundit, i cili duhet té arrihet éshté arritur dhe kjo éshté komunikuar
gjérésisht pas mbledhjes.

Vlerésimi i mbledhjes duhet té& krahasojé realizimin aktual pérballé realizimit t& planifikuar,
pér té identifikuar se cka ka funksionuar miré dhe si ose kush nuk i ka pérmbushur
standardet e parashikuara. Kjo vlené pér té gjithé pjesémarrésit dhe pér aspektin
administrativ e, gjithashtu edhe pér cilésiné e informatés dhe diskutimit.



Shtojcé |

Menaxhimi i sistemeve té informatés

Me gjithé aktivitetet e bazés sé té dhénave, ekziston njé shgetésim i vazhdueshém lidhur
me besueshmériné. Kjo nuk ka té bé&jé vetém me informatén, gé ndérmarrja mund t'a keté
dhe pér té cilén nuk déshiron qé konkurrentét té kené gasje né te, por gjithashtu informatat
lidhur me té punésuarit, konsumatorét etj. Né cdo shtet ekzistojné kérkesa ligjore pér
rregullimin e pérdorimit té informatés gé mbahet né sistemet e kompjuteréve dhe ato jané
rishikuar né ményré konstante, me géllim gé té sigurojné se individi dhe ndérmarrja jané té
mbrojtur. Né Kosové situata ende nuk éshté finalizuar, por brenda disa muajve té ardhshém
mund té pritet gé té miratohen ligjet e fushave té ndryshme.

Cdo menaxhim i sistemeve té informatés (MIS) duhet t& hartohet né ményré specifike pér
té pérmbushur nevojaté aktuale dhe té pérceptuara té organizatés. Ajo duhet té garantojé
informatat e domosdoshme pér udhé&hegje e jo vetém pér kontrollimin e pérditshém té
aktiviteteve, por gjithashtu edhe pér té ndihmuar organizatén gé t'i pérgjegjet mundésive
dhe rrezigeve. Ashtu sikurse organizatat e ndryshme, gé kané strukturé té ndryshme té
udhéhegjes p.sh. horizontale dhe vertikale, gjithashtu edhe MIS do té reflektojé né
strukturén e organizatés dhe né nevojat e udhéhegésve né nivele t& ndryshme pér qasje né
informata. Pérvec késaj, duhet t& mirren né konsiderim edhe ndérlikimet dhe llojet e
veprimeve qé mund té paragiten; pér meé tepér teknologjia e re mund té sjellé ndryshime né
até ményré, né té cilén informatat mund té fitohen dhe té pérdoren.

Llojet e ndryshme té organizatave kérkojné lloje t& ndryshme té informatave. Disa kérkojné
sistem informativ shumé aktual né bazé té cilit ata mund té marrin vendime, p.sh. tregu i
stogeve, derisa té tjerét nuk kané nevojé pér aq kufizime sa i pérket kohés sé& informimit.
Informatat mund té vijné nga shumé burime, por jané té kategorizuara né té dhénat e
“brendshme” dhe té "jashtme”.

Té dhénat e brendshme, jané ato té cilat nxjerren brenda organizatés dhe pérdoren nga
organizata pér géllime ditore. Kéto mund té jené informata té kontabilitet, njésive pér
regjistrimin e prodhimit, me gojé dhe vézhgimet personale. Té dhénat e brendshme formale
mund té péfshijné: raportet e trupit drejtues, revizionin e trupit drejtues, mbledhjet,
parashikimet, ndérsa informatat joformale mund té pérfshijné vézhgimin e aktivitetit té
konkurrentéve dhe bisedat me klientét.

Té dhénat e jashtme jané ato, té cilat nxirren jashté organizatés. Kjo mund té pérfshijé
informatat, lidhur me kursin e kémbimit, politkat e c¢mimeve té produkteve, té
konkurrentéve, teknologjia e re etj. Té dhénat e jashtme formale mund té pérfshijné:-
shérbimet e informimit, publikimet tregtare, konferencat dhe konsultantét, derisa ato
joformale do té pérfshijé rrjetin, kontaktet personale dhe ekspozitat tregtare.

MIS mund té pérdoret pér té monitoruar llojllojshmérin e aktiviteteve té ndryshme gé nga
blerja, kontrolli i stogeve, financat, planifikimin, distribuimin, kontabilitetin, personelin etj. por
relevenca dhe saktésia e té dhénave éshté e njé réndésie té vecanté. Vendimet e mira
mund té merren vetém né baza té informatave té& mira. Pér kété vleré&simi i informatés éshté
e njé réndésie té vecanté.

Eshté e garté se asnjé organizaté nuk mund t& mbéshtetet né informatén, e cila éshté
100% e sakté dhe shumica do té pranocjé se ekziston njé “garkullim” i té dhénave,
posacérisht kur kemi té béjmé me shifrat decimale. Pér kété éshté e domosdoshme gé té
kuptohet dhe pranohet gartazi ményra e klasifikimit té informatés pér shkak té saktésisé sé
saj.



Gjithashtu, éshté me réndési se materiali i p&rdorur pér marrjen e vendimit éshté plotésisht
relevant me situatén. Ajo cka kérkohet éshté informata qé ka té béjé me aspekte té
ndryshme té problemeve nén diskutim, me géllim gé té& mirret vendimi i sigurté.

MIS mund té ndihmoj né identifikimin e problemeve, duke siguruar informata lidhur me
situatén aktuale dhe duke siguruar informata t¢ domosdoshme pér té marré vendim pér
avancimin e planifikimit té organizatés dhe aktiviteteve. Ai mund té pérdoret edhe pér
komunikimin e brendshém dhe mund t'u jap udhéhegésve besimin, se ata jané duke marré
vendim té drejté.

Megjithaté, ekzistojné kufizimet né vilerén e njé MIS. Problemi kryesor vie hga mungesa e
angazhimit té trupit drejtues té larté né MIS. Pér t& gené menaxhimi i sistemeve té
informatés efikas, duhet t'i jepet statusi brenda organizatés dhe té jeté e pérforcuar
kryesisht nga pérkrahja e programit té trajnimit, gé t'a sgarojé sistemin dhe menaxherét e
té gjitha niveleve té jené té kénaqur me té. Asnjé MIS nuk éshté i pérsosur, por mé i miri do
té jeté ai nése trupi drejtues pranon konceptin, kupton potencialin dhe tejkalon ngurrimin e
personelit, pér t'a pérdorur né ményreé té ploté.

Funksioni i trupit drejtues pér té marré vendime pér realizimin e planit strategjik té
organizatés dhe sigurimi i informatave té ardhshme, duke pérfshiré edhe até historike,
paraget njé réndési té vecanté. Kéto vendime do té ndikojné né té gjitha aspektet e
pérgatitjes.

Menaxhmenti i burimeve njerézore mund té pérdoré MIS-in, gé té ndérmerré njé numeér té
gjéré té funksioneve, duke filluar prej njohurive mbi tregun e punés deri tek analiza e punés
dhe dizajnimi pér t& ndihmuar sistemin e rekrutimit; t& vlerésojé dhe monitorojé programin e
trajnimit; té krijoj dhe rifreskoj dosjet e personelit; t&¢ mirémbaj shkathtésité pér revizionim; té
regjistroj vlersimin e personelit; garkullimin, mungesén né puné dhe té sigurojé informatat
pér listén e pagave. Ekziston gjithashtu tendenca gé geverité té arrijné numér mé té madhé
té ligjeve, lidhur me fuginé punétore dhe kjo d.m.th. se éshté esenciale gqé organizata, té
keté njé sistem té regjistrimit té té gjitha ¢céshtjeve, gé ndikojné né kété fushé té aktiviteteve.

Asnjé organizaté nuk mund té ekzistojé pa marketingun e produkteve ose shérbimeve e kjo
d.m.th. se éshté me réndési té keté pérfshirje dhe kontakte direkte me klientét. Shumé
supermarkete, p.sh. b&jné monitorimin e parave té marra nga shitjet e tyre dhe pérdorin
sistemin e TI pér porositjen e stogeve. Né kété ményré ata mund té identifikojné, gjithashtu,
se cilat malléra shiten miré dhe cilat kalojné njé kohé té gjaté né rafte. Ata, gjithashtu, do té
mbajné té dhénat, pér ¢mimet gé konkurrentét i kané véné pér mallérat e ngjashme,,
késhtugé c¢cmimet e veta mbesin konkurrente , e gé e téra éshté pjesé e funksionit té
Intelegjencés sé tregut. Hulumtimi i tregut, kryesisht do té pérfshijé té dhénat té bazuara né
konsumatorin pér té pérkrahur vendimet e marketingut.

Financat. Ekzistojné tre lloj aktivitetesh kryesore pér vendimmarrje né kété fushé té cilat
jané: parashikimi, menaxhimi i mjeteve financiare dhe realizimi i pérgjithshém financiar.
Kéto aktivitete mbéshteten né nj& numér té burimeve pér interpretim té sakté. Sistemet e
informimit t& kontabilitetit jané ngushté té lidhura dhe ofrojné pérkrahje pér sistemet e
informimit té financave, té cilat kané nevojé té diné pér té ardhurat vjetore dhe shpenzimet
pér secilén fushé té aktivitetit né krahasim me shifrat e parashikuara. Ata gjithashtu do té
dijné vlerén ditore té c¢farédo portfolio té stogeve t& mbajtur nga organizata dhe burimet pér
fondet potenciale, duke pérfshiré edhe ate nga geveria.

Prodhimi. Disa prodhime jané vetvetiu rezultat i procesit t¢ CAD/CAM, né té cilin rast
programi i prodhimit dhe prodhimi i mallérave, sé bashku me té dhénat mbi nivelin e



stogeve mund té vlerésohen. Programi i prodhimit do té merré parasysh burimet, gé i ka né
dispozicion né raport me punén, burimet dhe hapésirén e deposé. Sistemi mund té gjurmojé
nevojat pér ndryshime, si rezultat i kérkesave nga libri i porosive dhe mund té lejojé
pérshtatjet, pér njerézit e rinj qé jané pérfshiré dhe pér norma té reja té punés. Gjithashtu,
mund té krijohen raportet e menaxhimit té funksioneve aktuale té prodhimit

Shpérndarja (Distribuimi). Procesi i shpérndarjes sé mallrave népér pjesé té ndryshme
mund té jeté e shogéruar, gjithashtu, nga zhvendosja e mallrave tek prodhuesi. MIS mund
té pérdoret pér té ndérmarré ato role me efikasitet (hga piképamja e klientit) dhe
ekonomikisht (nga ndérmarrja). TI mund té pérdoret pér t& pérpiluar dokumente punuese,
duke pérfshiré faturat e porosisé deri tek fletéshogérimi (déftesa e dérgesés) dhe mund té
vértetojé shumé pérparési si pér klientin ashtu edhe pér organizatén.

Llojet e informatave té kérkuara do té varen nga nevojat e udhé&hegésit individual dhe
organizatés, por éshté me réndési gé cdo individ té mbajé né mend se nevojat e tyre jané
vetém njé pjesé e organizatés dhe pér kété ata gjithashtu do té€ béjné njé shqyrtim té
térésishém. Pér kété arsye MIS duhet t& punojé me téré funksionin e tij dhe pa pengesa.
Nga shembulli i dhéné mé sipér pér udhéhegjen e burimeve njerézore, mund té shihet se té
dhénat e punétoréve do té rifreskohen nga nj¢ numér i ndryshém i departamenteve té
ndérmarrjes, késhtugé njé gasje e koordinuar e sistemit éshté esenciale. Megjithaté,
ekzistojné ményra té ndryshme, pér té cilat MIS mund té mos shpérndaj ate cka éshté
kérkuar nga udhéhegja. Kjo mund té jeté rezultat i té dhénave t& mbingarkuara né trajnime
té varféra. Regjistrimi i dobét i informatave mund té ¢oj né paragitjen e gabuar té informatés
né bazén e té dhénave; avarité e rrymés ose démet e shkaktuara nga virusi mund shumé
lehté té ndalin sistemin; piratéria dhe mashtrimi mund té€ béhen problemi kryesor dhe
fatkegésit natyrore mund té shkaktojné humijen e informatave, pér té cilat ekziston
mundésia té mos zévendésohen.

Tashmé komenti éshté béré mbi imperativin pér té aftésuar né ményré adekuate personelin,
por nuk éshté e théné gé i téré personeli té béhet ekspert i TI. Ajo ¢cka kérkohet éshté se
pér personelin, i cili éshté pérdorues i sistemit té dijné kufizimet dhe pér até té jeté njé
mekanizém pérkrahés brenda organizatés dhe pér ata kolegé qé dijné miré té punojné me
kompijuter. Kjo éshté pér individét; udhéheqésit e departamentit, udhéheqési gé punon me
burimet njerézore, té identifikoj nivelin e shkathtésive té kérkuara pér ¢cdonjerén pozité dhe
té siguroj se éshté ofruar niveli i duhur i aftésimeve. Niveli i shkathtésive té kérkuara duhet
té rishqyrtohet né baza té rregullta.

Menaxhimi i sistemeve té informatés éshté i ndértuar nga njé numér i komponenteve:-
Hardveri i kompjuterit, ose terminalet dhe tastierat, té cilat pérdoren pér deponimin e té
dhénave té mbledhura dhe mépastaj pérpunimi i tyre né informata té dobishme.

Softveri i kompjuterit, i cili ofron programet gé pérdoren pér té operuar me hardverin, p.sh.
EXCEL, Word

Baza e té dhénave me informatat e ruajtura

Procedurat, té cilat jané rregulloret dhe metodat qé pérdoren pér té punuar me sistem

E té gjitha kéto mbéshteten nga:
Njerézit, t& cilét punojné dhe pérdorin sistemin.
Pérdoruesit e ndryshém do té kérkojné zgjidhje té ndryshme té teknologjisé informative.

Rrjeti lokal i internetit (LAN), lidhé sé& bashku njé numér t& kompjuteréve, terminaleve,
stacioneve té punés, printer, skaner, etj. brenda ndértesés ose njé grupi té ndértesave me



kablo gé éshté mé pérshtatshém sesa me lidhje telefonike. Rrjeti i gjéré i internetit (WAN)
éshté i dizajnuar té lidhé shérbimet e té dhénave pér komunikim né mes té divizioneve té
shprendara gjeografikisht té té njejtés organizaté ose né mes té organizatave tjera. Kjo
d.m.th se éshté e mundur té keté sistem té gjéré botéror megjithése dobésia e saj éshté se
ekzistojné rregulloret lidhur me transmetimin e disa informatave pértej kufijéve
ndérkombétare, gjuha potenciale dhe véshtirésit e sigurisé, problemet e punés népérmes
zonave té ndryshme kohore.

Programi pér Pérpunimin e tekstit ka paragitur ndryshime domethénése né rolin e punés.
Pér shembull, né ditét e sotme shumé& menaxher, memorandumet dhe dokumentacionin
tietér, e pérgatisin me programin pér pérpunimin e tekstit, si njé funksion themelor i
programit. Kjo lejon gé pér njé numér té madh t& ndryshimeve, gé béhen né dokumente nuk
do té keté nevojé ¢cdo heré té rishkruhet dokumenti gé éshté ndryshuar. Kjo d.m.th. se
blloge tekstesh mund té rirenditen, mund té paragitet teksti i ri, mund té pérdoren stile dhe
madhési shkronjash té ndryshme, si dhe diagrame dhe rezultatet tjera, té futen né tekst.

Tabelat llogaritése jané tabelat e numrave, té cilat mund té organizohen dhe ndryshohen né
pajtim me formulat e rregulluara paraprakisht, té cilat i lejojné pérdoruesit t&€ manipuloj dhe
analizoj tekstet dhe té dhénat numerike. Ato jané shumé té dobishme pér departamentin e
kontabilitetit, ku njé shumé& mund té ndahet né nénshuma té ndryshme. Kjo lejon gé
modelet pér parashikimet e sakta financiare té zhvillohen.

Baza e té dhénave éshté njé depo e informatave me temé té njéjté, qé mbahet né
kompjuter. Ai éshté njé version elektronik i indeksit té kartelés. Pérparésia kryesore e
sistemit té bazés sé té dhénave éshté se gasja né informata mund té arrihet né ményra té
ndryshme té cilat ofrojné fleksibilitet gjaté manovrimit me pérmbaijtje.

Shumica e organizatave pérdorin pakot financiare, pér té kontrolluar financat e tyre. Pakot e
tilla jané té ndara né dy lloje té dosjeve: dosjen kryesore, e cila identifikon Iéminé e té
dhénave dhe éshté e pérbashkét pér té gjitha transakcionet, dhe dosja e transakcioneve,
e cila pérmbané informatat, lidhur me ¢do transakcion. Strukturé tipike bazé pér sistemin e
kontabilitetit do té pérfshij kodet e té ardhurave dhe shpenzimeve gé jané unike pérgjaté
téré biznesit, me kodin e lokacionit dhe funksionit, e cila mundéson qé té analizohen
transakcionet nga ana e departamentit. Kéto shifra jané té shenjta, prandaj éshté e
domosdoshme qé i téré personeli té pérdoré sistemin né té njéjtén ményré.Njéra nga
¢céshtjet, gé duhet té merret parasysh gjaté prezantimit t&€ menaxhimit t& sistemeve té
informatés éshté céshtja e ¢mimit. Eshté e garté se sistemi duhet té jeté né gjendje té
ballafagohet me kérkesat e pérditshme té organizatés dhe né té njéjtén kohé té mundésoj
ndryshimin e perceptuar. Né kéto shpenzime, gjithashtu, duhet té merret parasysh
mirémbajtja e sistemit dhe ményra mé efikase e shpenzimeve pér té realizuar kété funksion
esencial. Shpenzimet pér aftésim duhet té€ merren parasysh, gjithashtu.

Kapaciteti i nevojshém i MIS duhet té vendoset si rezultat i diskutimeve té thella né kuadér
té ndérmarrjes, gjaté té cilave menaxherét e té gjitha niveleve inkurajohen té marrin pjesé,
pasigé ata jané njerézit gé mé sé miri i diné nevojat e departamenteve té tyre.



Strategjia afariste RM 1

Shénim i pérgjithshém. Ky modul zhvillon punén e métejme, gé tashmé éshté paragqitur né
modulet e mé&hershme, por kétu nga nxénési pritet qé té jeté né gjendje té pérdoré
konceptet gjaté vlerésimeve dhe rekomandimeve.

“Strategjia pérfshiné shgyrtimin e njé pasqyre mé té gjéré dhe zhvillimin e drejtimeve
kryesore né ményré gé njé organizaté té fillojé punén”. (Kottler, 1994). Kéto zhvillime mund
té ndahen né dy faza: caktimi i géllimeve afatgjata dhe objektivave afatshkurta, ose
“pérfundimet”, té cilat mbéshteten nga “mjetet”, gé pérfshijné marrjen e vendimeve, gé
cojné deri né “pérfundim”. Me géllim gé té béhet kjo, organizata duhet té identifikoj cili &shté
géllimi gé duhet té arrihet dhe Qéllimi i Misionit, éshté njé ményré pér definimin e saj.
Vizioni éshté dicka mé futuristike dhe do té identifikoj potencialin e imagjinuar afatgjaté té
organizatés. Qéllimet duhet té jené specifike, me géllim gé té mundésoj organizatén té
zbérthej misionin dhe vizionin né pjesé mé té administrueshme, por ato kané nevoj té
nxitshme, e mandej té arritshme, pa gené shumé té kérkuara. Eshté me réndési se ato
kané nevojé me gené té matshme.

Organizatat kané nevojé té identifikojné kéto aspekte té punés sé tyre, té cilat ata e shohin
si esenciale, ose “thelbésore”. Pér kété éshté me réndési gé ata té pércaktojné
kompetencat thelbésore, té cilat ekzistojné né organizatén e tyre, si dhe kompetencat
thelbésore pér té cilat ka nevojé tregu; ato gé jané esenciale pér procesin e prodhimit; dhe
ato gé posedohen nga konkurrentét e tyre. Organizata ka nevojé t'i krahasoj mundésité e
tregut me kompetencat e tyre thelbésore.

Qasja klasike/racionale éshté e bazuar né konceptin e njé organizate, qé ka themeluar
géllimet dhe planet e saja dhe mandej i vendos ato né njé formé lineare. Né kété situaté
ekziston njé bashkéveprim direkt né mes té analizés strategjike, zgjidhjes strategjike dhe
implementimit strategjik. Analiza strategjike éshté njé shigim i thellé mbi vendin aktual té
organizatés dhe né cfaré lloj ambienti éshté duke vepruar, bashké me pyetjen lidhur me
aftésiné e organizatés se a mund t'i pérmbushé nevojat e tregut, té kérkesave pér burimet
dhe pérshtatshmérin e sistemeve té operimit, qé e kané pérdorur. Pyetjet jané drejtuar pér
krahasimin e realitetit strategjik me synimin e planifikuar.

(pérdorimi i fjalés “ambient” i referohet ndryshimeve té& ambientit té jashtém dhe aftésisé sé
ambientit t&é brendshém té organizatés qgé té reagojé né to).

Qasja e shtimit/rrities tek strategjia e afarizmit éshté se, kompanité pérshtasin dhe
ndryshojné strategjité ekzistuese dhe krijojné té rejat. Ekziston njé dallim i réndésishém né
mes té strategjisé sé realizuar, e cila éshté e diskutuar dhe, strategjisé sé realizuar, e cila
rezulton nga ndryshimet e ambientit. Modeli i shtimit éshté i bazuar né konceptin e
pérshtatjes sé strategjisé, si pérgjegje ndaj ndryshimeve té forcave té brendshme, e
posacérisht atyre té jashtme té ambientit.

Planifikimi ka lidhje me organizimin e t& ardhmes. Planifikimi e béné t&¢ mundur koordinimin
e vendim marrjes né ményré gé té sigurojé fokusimin e garté té organizatés. Ekzistojné
pesé pyetje té cilat formojné bazén e planit strategjik:-

Ku jemi tani?

Ku déshirojmé té jemi?

Si mund té arrijmé atje?

Simund t'a b&mé até gé té funksionojé?

Si mund t'a dijmé se kur kemi arritur?



Pér NVM pyetja duhet té jeté:-

Cila éshté fusha aktuale e aktiviteteve tona?

Cilat jané kompetencat tona thelbésore?

Cilat jané burimet tona kyce?

Si e béjmé krahasimin e aktiviteteve tona me kompetencat dhe burimet tona?
Si pérshtatemi ne ndaj ndryshimit té ambientit?



Strategjia afariste RM 2

Ményra mé e efektive e kontrollimit t& ambientit éshté kryerja e njé analize PESTLE
(Politike, Ekonomike, Socio-kulturore, Teknologjike, Ligjore dhe Ambientale). Kjo éshté
hartuar té kontrolloj ambientin e jashtém, né té cilin organizata éshté duke vepruar, me
géllim gé té identifikoj faktorét kyc, gé ndikojné né organizaté dhe identifikimin e
ndryshimeve tjera kyce, té cilat do té& kené ndikim tek organizata edhe né té ardhmen.

Analiza Politike. Partité e ndryshme politike kané piképamje té ndryshme pér ményrén,
sesi shogéria duhet té jeté e strukturuar dhe kjo do té keté degézime pér industriné dhe
ekonominé. Pér kété shkak é&shté e nevojshme gé organizata té jeté e pregatitur té fusé
ndryshime té vogéla, pér té pérmbushur ¢farédo ndryshimi té shprehur.

Analiza Ekonomike. Ndryshimet kryesore né ekonomi (zgjerimi ose ngushtimi), do té béjé
gé organizata ta rivlerésojé strategjiné.

Analiza Socio-kulturore. Né shumé shoqéri ekziston njé rrite domethénése e numrit té
femrave té punésuara. Kjo ka cuar tek ndryshimet né blerjen e p. sh. ushqgimit dhe
veshmbathjes.

Analiza Teknologjike. Rritja e pérdorimit té internetit ka krijuar ndryshimet kryesore né
pérvojén e punés dhe, rritia e pérdorimit té “tekstit” me telefoniné mobile, kané zvogéluar
véllimin e pérdorimit té postés.

Analiza Ligjore. Organizatat kané nevojé té planifikojné paraprakisht pér ndikimin gé do té
kené ndryshimet ligjore né punén e tyre. Pér shembull, futja né pérdorim e ligjeve pér
Shéndetési dhe Siguri, kupton ndryshim né até ményré né té cilén, organizatat veprojné si
dhe rritjen e shpenzimeve té tyre.

Analiza Ambientale. Qeverité jané duke paragitur dhe zgjeruar né ményré té
vazhdueshme procedurat e cilésisé s& ambientit pér ti pérmbushur Standardet
Ndérkombétare. Organizatat do té pregatiten pér kéto kérkesa né pérputhje me rrethanat.

Analiza e 5-Forcave té Porterit &éshté e bazuar né bashkéveprimin né mes té:-

Rivaliteti né mes té konkurrentéve ekzistues,

Fugia e shitblerjes sé blerésit,

Fugia e shitblerjes sé furnitorit,

Rreziku nga konkurrentét e rinj me hyrjen e tyre né treg,
Rreziku nga prodhimet zévendésuese.

Porteri argumenton se pérparésia e kétyre forcave, do té pércaktoj jo vetém nivelin e
konkurrencés, qgé ballafagohet njé organizaté, por gjithashtu do té identifikoj edhe
profitabilitetin e téré industrisé. Modelet ekzistuese té konkurrencés mund té thuhet se kané
ndikim edhe nga katér faktoré té tjeré etj. Konkurrentét e rinj paragesin rrezik, por né disa
industri, p.sh shitja me pakicé, tradicionalisht ekziston garkullim i lartg, né té tjerat numri i
anétaréve éshté i réndésishém dhe ekonomit e shkallés mund té zvogélohen pérballé tyre.
kjo gjithashtu mund té déshmoj véshtirési pér zhvillimin e kanaleve té distribuimit dhe té
rrénoj besnikérin ndaj markés. Blerésit gjithnjé do té pérpigen té marrin cilésiné mé té larté
pér pak para dhe nése ata kané sukses, ata mund té detyrojné uljen e profitabilitetit.
Furnitorét e materialeve mund té ushtrojné presion pér rritien e gmimeve té mallérave té
tyre, qé gjithashtu mund té ndikoj né profitabilitet. Prodhimet dhe shérbimet e realizuara nga
njé industri mund té kené gjithashtu tregun gé mund té zévendésohet né tjetrin.



Eshté me réndési gé njé organizaté té rishqyrtoj vazhdimisht pozitén e vet né treg. Njéra
nga ményrat mé efektive pér t'a béré kété éshté ndarja e tregut né segmente pérbérése té
saj dhe vlerésimi i secilit prej tyre. Njé alternativé éshté ndarja e tregun dhe mandej
vlerésimi i tyre, té cilat jané té réndésishme nga piképamja strategjike.

Matrica e Bostonit dhe matrica Ansoff jané té pérshkruar né dokumentin e punés pér
modulin ,Inteligjenca e tregut”.

Revizioni i mbrendshém do té shtroj kéto pyetje:-

Cilat jané burimet tona?
Cilat jané kompetencat tona thelbésore?
Cilat jané pérparésité dhe dobésité tona?
Cilat jané aftésité tona?

Standardizimi éshté identifikimi i praktikés mé té miré né ato fusha né té cilat ato jané
kryesoret pér plotésimin e nevojave té klientit. Kjo do té pérfshijé studimin e praktikave té
konkurrentit dhe praktikat e industrive tjera.

SWOT analiza, ményré pér identifikimin e Pérparésive (ang. Strength), Dobésive (ang
Weakness), Mundésive (ang. Opportunity) dhe Rrezigeve/kécnimeve (ang. Threats). Eshté
me réndési té mbani né mend p.sh. se dobésia mund gjithashtu me gené njé mundési!!

Procedurat caktojné rrugén e nevojshme pér trajtimin e njé situate. Ato duhet té hartohen
né formé koherente dhe konstante dhe té rifreskohen rregullisht, duke i hequr ¢éshtjet e
méparshme dhe té vjetruara.. Politikat duhet té reflektojné objektivat; té jené té pajtueshme,
fleksibile; duhet té béhet e garté shkalla deri né té cilén njé politiké éshté e obligueshme
(krahasuar me késhilluese); politikat duhet t& komunikohen; politikat duhet té kontrollohen.



Menaxhimi i cilésisée

RM1  Zhvillimi i sistemeve pér menaxhimin e cilésisé
RM2 Qasjet e ndryshme pér menaxhimin e cilésisé
RM3 Sistemet dhe procedurat e pérfshira né menaxhimin e cilésisé

Objektivat e mésimit

e procesi i produktivitetit shton vierén duke shéndrruar 1€ndén e paré (hyrjet) né produkt
(rezultat),

e produktiviteti i cdo procesi éshté produkti i prodhuar nga Iénda e paré e nevojshme,
objektivi i investimit té kapitalit Eshté té pérmirésojé produktivitetin,

e planifikimi i prodhimit synon té rrisé né maksimum produktivitetin dhe té kontrolloj
procesin e prodhimit,

e Cilési, jané té gjitha vecorité dhe karakteristikat e njé produkti ose shérbimi, i cili ndikon
né aftésité e tij pér té plotésuar nevojat e klientéve, pavarésisht se a jané té brendshém
apo té jashtém

e kontrollimi i cilésisé béhet, pér té siguruar se artikujt e prishur jané ménjanuar pérpara
se produktet té shpérndahen tek klientét

e Sigurimi i cilésisé synon té siguroj se artikujt e prishur piké sé pari nuk prodhohen fare

Teoria e hershme e menaxhimit (p.sh Tejlorizmi), ka hartuar njé discipliné sistematike té
punés, kohés dhe studim té vazhdueshém pér té pérmirésuar produktivitetin e njé biznesi.
Prodhimi éshté njé proces, me té cilin bizneset prodhojné malléra dhe shérbime. Procesi
pérfshiné vlerén e shtuar tek faktorét e prodhimit, si¢ jané fugia punétore dhe materialet,
ashtu gé produkti i fundit mund té shitet me njé profit, g&¢ pérmbushé nevojat e klientéve.
Cilésia e produktit ose shérbimit éshté njé kérkesé e réndésishme pér klientét. Bizneset
duhet té kené sistemet e vendosura, pér té siguruar se procesi i prodhimit, produkti dhe
shérbimi jané té cilésisé sé larté.

Termi prodhim nénkupton procesin gjaté té cilit bizneset ofrojné produktet dhe shérbimet,
té cilét i pérmbushin nevojat e klientéve.

Prodhimi pérfshiné shéndrimin e Iéndéve té para, né produkte t& ndryshme. Léndét e para,
té pérdorura jané resurset e ndryshme té nevojshme, pér té prodhuar produktet dhe
shérbimet e nevojshme — rezultatin.

PRODHIMI

LENDA E PARE —> PROCESI/OPERACIONI —> PRODUKTI

Lénda e paré

Pér té gjitha bizneset Iénda e paré do té jeté kombinim i kétyre elementeve:

e toka burimet natyrore
o klasa punétore puna e njerézve, koha, ideté, energjia, imagjinata dhe
e entuziazmi
o kapitali pajisjet, makineria, veglaté, fabrika, zyrja,
punétorité,automjetet
Rezultatet

Kéto jané produktet dhe (ose) shérbimet. Produktet jané gjéra fizike dhe mund t'i quajmé si
“artifakte”, pérderisa shérbimet jané “ t& paprekshme”, sepse shérbimet nuk mund t'i prekim
me doré.




Procesi ose operacioni

Procesi ose operacioni, merret me té gjitha aktivitetet, t& pérfshira né prodhimin e produktit
ose ofrimin e shérbimit. Ky éshté pérgjegjés pér transformimin e Iéndés sé paré né
produkte. Qéllimi i procesit té prodhimit éshté “té shtojé vlerén” né produkt ose shérbime, té
cilat ofrohen, ashtugé ato mund té shiten me profit. Strategjité pér shtimin e vlerés shpesh
mund té ofrojné ekzistencén, kur bizneset kané véshtirési.

Pér shembull, disa supermarkete shesin perime té klasifikuara, t& pérgatitura, té pastruara
dhe paketuara — t& gatshme pér zierje. Procesi i pérgatities dhe paketimit té produktit e ka
“vlerén e shtuar”. Kjo “vleré e shtuar” do ta béjé produktin mé profitabil pér disa
supermarkete, produkti i fundit do té jeté mé i favorshém pér blerésin — tregtia do té
pérmirésohet.

Procesi éshté efikas nése rezultati maksimal &shté arritur me shpenzime minimale.
Efikasiteti arrihet kur cmimi pér njési éshté meé i ulét. Nése biznesi mund té zvogéloj cmimin
pér njési né minimum atéheré, éshté efikas dhe do t& mundésoj rritjen e vlerés sé shtuar
dhe rrisé profitabilitetin.

Efikasiteti éshté i lidhur me shpenzimet dhe profitet, por produktet, gjithashtu varen nga
Iénda e paré. Marrédhénia né mes té Iéndés sé paré dhe produkteve éshté produktiviteti; sa
mé i madh té jeté produkti né krahasim me |éndén e paré, mé i madh do té jeté
produktiviteti. Produktiviteti éshté njési fleksibile. Prandaj, éshté e réndésishme té b&jmé
lidhjen e produktivitetit me faktor té ndryshém té prodhimit, pér shembull:

produktiviteti i fugisé punétore,
produktiviteti i materialit,
produktiviteti i kapitalit,
produktiviteti i pérgjithshém

Objektivi i planifikimit dhe kontrollimit t& prodhimit éshté té mundohemi té sigurojmé se
resurset né dispozicion ( njerézit, makineria, materialet) pérdoren né ményré efikase pér té
pérmbushur nevojat e klientéve té jashtém dhe té brendshém. Né pérgjithési, bilanci duhet
té jeté barazpeshé né mes té kérkesave kontradiktore, té pérfshira né procesin e prodhimit
pér produktivitet mé té madh né njérén ané dhe plotésimit t& nevojave té klientéve né anén
tietér. Organizata, e cila éshté efikase do té pérdoré resurset e saj me efikasitet, pér té
pérbushur nevojat organizative né ményré té duhur.

Cilesia

Eshté me réndési gé puna e njé organizate té realizohet né ményré efikase. Né ditét e
sotme, organizatat mundohen té sigurojné efikasitet, duke angazhuar procesin e
menaxhimit té cilésisé. Ky theks pér cilési éshté huazur né pjesé té madhe nga suksesi i
praktikés sé biznesit né Japoni né vitin 1980.

Cilesia pérshkon té gjitha aspektet e funksionimit té biznesit. Eshté njé term kompleks, por i
réndésishém, gé éshté véshtiré té pérkufizohet, pasigé mund té keté pérkufizime té
ndryshme varésisht nga rrethanat dhe kontekstet. Koncepti i cilésisé sé produktit ose
shérbimit, duket i hapur, por nuk éshté gjithmoné i qarté si¢ duket, Cilési nuk éshté vetém
ajo “mé e mira”, por cka éshté mé "e pérshtatshmja” né aspektin e produktit ose shérbimit
dhe pér kérkesat e klientéve.

Cilésia mund té definohet si:



té gjitha vecorité dhe karakteristikat e njé produkti ose shérbimi, qé ndikojné né
aftésiné e tij, pér té plotésuar nevojat e klientéve.

Me kété definicion, cilésia éshté kombinim i té priturave té klientit dhe pérshtatshmérise sé
produktit ose shérbimit, pér té kryer punén e nevojshme. Cilésia, mund té pérkufizohet, si
né vijim:
Cilésia éshté niveli i plotésimit té€ nevojave me efektshmériné e produkteve
shérbimeve, e themeluar népérmjet pajtueshmérisé me standardet dhe népérmjet
arrities sé pérsosshmérisé sé kérkuar, té ndihmuar nga klientét e jashtém dhe té
brendshém.

Ky definicion e béné té qarté se cilésia éshté céshje e té gjithéve, gé kané lidhje me
prodhimin. Cilésia duhet té jeté konform me standardet dhe té balancojé formén e
déshirueshme té pérsosshmérisé me kérkesat dhe kontributet e brendshme dhe té jashtme
té klientéve.

Standardet

Me fjalé mé té thjeshta, standardet jané njési matése, me té cilat matet realizimi dhe cilésia
né c¢do situaté té caktuar. Standardet mund té pérdoren né ményra té ndryshme, varésisht
nga definicioni i cilésisé dhe konteksti né té cilin pérdoren. Ato zakonisht kérkojné bazé té
pérshtatshme pér t'u zhvilluar, mirémbajtur dhe pérmirésuar. Zakonisht pérfshihen kéta
hapa:

definimi i principeve

caktimi i standardeve

mirémbajtja e standardeve

shqyrtimi i standardeve

pérmirésimi dhe promovimi i standardeve

Indikatorét e realizimit pércaktojné kriteret dhe parametrat, gqé drejtojné realizimin né lidhje
me ¢do standard.

Procedurat e cilésisé

Pér té siguruar se sistemet e cilésisé funksionojné, bizneset duhet té kené té vendosura
procedura té ndryshme té cilésisé. Sé pari, organizata duhet t& pérkufizoj pérgjegjésité pér
té gjitha aspektet té cilésisé dhe caktojné autoritetet gé té fillojné veprimet e tyre zgjidhjen e
problemeve.

Té gjitha aspektet e procedurave té cilésisé duhet té kontrollohen, kjo éshté e dokumentuar
me informaté té sakté, e transmetuar dhe e regjistruar me saktési, Pér shembull
departamenti i hartimit té standardeve mund té pranoj modifikimin e kérkuar nga klienti, pér
dizajnin bazé té standardit. Pérderisa udhézimet e ripunuara nuk jané kontrolluar dhe
transmetuar me kujdes, disa departamente mund té pérdorin mé tepér dizajnin standard
sesa verzionin e ripunuatr.

Cilésia dhe profitabiliteti

Shumé biznese supozojné se pér shkak se pé&rmirésimi i cilésisé kushton shumé, kjo do ta
zvogéloj profitabilitin. Njé piképamje alternative é&shté se pérmirésimi i cilésisé do ta rris
profitabilitetin, sepse:
o cilésia e miré do té josh dhe ruaj klientét, krijoj besnikérin e klientit dhe késhtu do té
rris shitjen,



e cilésia e miré né njé produkt, nénkupton mé pak mirémbajtje dhe refuzimin e vogél
té produkteve
e cilésia e miré e produktit nénkupton mé pak hedhurina

Kontrollimi i cilésisé dhe sigurimi i cilésisé

Kontrollimi i cilésisé dhe sigurimi i cilésisé dallon shumé, edhepse objektivi i tyre i bazé
éshté i njéjté — té ofrojné garancion pér cilési tek klienti dhe pérdoruesi i fundit.

Kontrollimi i cilésisé pérfshiné inspektimin e produktit ose monitorimin e shérbimeve, pér
té siguruar se jané pérmbushur standardet. Produktet ose shérbimet, gé nuk i plotésojné
kushtet refuzohen. Pérderisa kjo gasje mund té keté si rezultat klientét e kénaqur me
produktet dhe mallérat e pranuara, gjithashtu mund té pérfshijé humbje t& konsiderueshme
pasigé produktet nén standard duhet té hidhen. Mangésia mé e madhe éshté gabimi
njerézor gjaté inspektimit. Procedura e zakonshme e inspektimit, pérfshiné vetém
pérdorimin e njé mostre nga produkti. Nése mostra éshté e nivelit té pranueshém, atéheré
supozohet se edhe produktet e tjera jané né nivel. Por, edhe nése realizohet inspektimi
100%, gabimet do té rréshqasin népér duar. Pérveg késaj, shpenzimet pér inspektimin 100
% jané shume té larta.

Sigurimi i cilésisé ka mé pak humbje se kontrollimi i cilésisé. Ky proces pérdoret para edhe
gjaté prodhimit dhe, para sé gjithash orvatet té menjanoj gabimet. Sigurimi i cilésisg,
bazohet né idené se cilésia éshté pérgjegjési e secilit. Té siguruarit se produktet dhe
shérbimet jané ofruar pa gabime, éshté e njé réndésie thelbésore. Sigurimi i cilésisé
bazohet né bindjen se té gjithé ata, gé jané té pérfshiré né prodhimin e njé produkti ose
shérbimi, duhet té angazhohen me té vérteté, pér té siguruar se gabimet jané eliminuar, aq
sa ka gené e mundur. Idea éshté mishéruar né Menaxhimin e Térésishém té Cilésisé
(MPC), ku ¢do punétor e merré pér obligim té plotésoj nevojat e brendshme dhe té jashtme
té klientéve, duke i vendosur ata né gendér té procesit té prodhimit.

Menaxhimi i sistemit té cilésisé ka aspekte té& ndryshme:

o Kontrollimi i cilésisé, pérfshiné aktivitetet operacionale, té cilat pérdoren pér té
pérmbushur kérkesat pér cilési, duke e rregulluar realizimin, si dhe éshté proces pér
mirémbajtjen e standardeve dhe jo pér krijimin e tyre.

e Sigurimi i cilésisé, pérfshiné proceset e planifikuara dhe sistematike, t& nevojshme
pér té ofruar besim adekuat se produkti ose shérbimi, do té plotésoj kérkesat
specifike pér cilési. Aktivitetet pér sigurimin e cilésisé, nuk e kontrollojné né ményré
té drejtpérdrejt cilésing; ato zakonisht pérfshijné veté-vlerésimin e organizatés
pérballé standardeve té pérshkruara. Prandaj, ato krijojné aftésiné e organizatés pér
té ofruar produkte dhe shérbime, deri tek standardet e caktuara.

e Pérmirésimi i cilésisé, pérfshiné té gjitha aktivitetet, té cilat shkaktojné ndryshime té
dobishme né realizimin e cilésisé. Eshté proces i ndryshimit t€ procedurave,
proceseve ose realizimeve népérmjet vlerésimit, analizés dhe veprimit korrigjues.

Sistemi i cilésisé mundéson gé organizata té siguroj, monitoroj dhe pérmirésoj cilésiné e
prodhimit, produkteve dhe shérbimeve.

Menaxhimi i ploté i cilésisé

Koncepti i cilésisé sé ploté, éshté hartuar né vitin 1950 nga Demingu dhe me entuziazém u
zbatua nga Japonia, té cilét né até kohé kishin probleme me cilésiné. Miratimi i hapur i
cilésisé sé ploté, ka gené pérgjegjés pér transformimin e cilésisé japoneze dhe reputacionit
aktual té larté té produkteve japoneze.



Sistemet e sigurimit té cilésisé fillojné né kontekstin industrial t& matjes dhe peshimit té
produkteve. Sidoqofté, ato jané zgjeruar dhe pérshtatur pér shérbimet dhe rrethana té
llojllojshme. Koncepti Menaxhimi i Ploté i Cilésisé (MPC) éshté paragitur nga biznesi dhe
industria, pér té themeluar standardet dhe proceset, gé do té sigurojné cilésiné e
produkteve dhe shérbimeve népérmjet veprimeve té vazhdueshme sesa népérmjet
inspektimeve finale.

Ekzistojné njé numér mostrash té modeleve té MPC, sikurse ISO ose EFQM (shih
Certifikimi i Cilésisé). MPC é&shté ményré e menaxhimit pér pérmirésimin e efikasitetit,
fleksibilitetit dhe konkurrencés sé biznesit si njé térési. Pér njé biznes, gé té jeté me té
vérteté efikas, ¢do pjesé e tij duhet té funksionoj sé bashku, sepse ¢cdo person dhe c¢do
aktivitet ka ndikim dhe si rezultat kané ndikim reciprok. Efikasiteti i MPC varet nga puna e
térésishme e ekipit.

Thelbi i gasjes s& MPC, éshté qgé personeli né proceset e prodhimit ka pérgjegjési
personale né nxjerrjen e produkteve dhe shérbimeve té cilésisé sé larté né operacionet
pasuese. Kjo éshté né burim dhe pércjellet né “zingjirin e cilésisé”. Cdo anétar i personalit
éshté klient i gjithé té tjeréve. Cdo ekip dhe departament kontrollon cilésiné e produktit ose
shérbimit té vet. Kjo éshté e njohur gjithashtu si veté-kontrollim ose veté-vierésim.

Dobité nga MPC, jané se cdonjéri éshté i angazhuar pér pérmirésimin e cilésisé sé
produkteve ose shérbimeve té ofruara tek klientét e jashtém dhe/ose té brendshém dhe
merré pérgjegjésiné pér kété. Kjo mund té rezultoj me nivele té larta t& motivimit dhe
angazhimit, gé con tek standardet mé té larta té cilésisé, nivele té uléta té humbjes dhe né
pérgjithési, deri tek produktiviteti mé i madh.

MPC éshté sistem i ploté i menaxhmentit. Personeli, té& cilét jané té angazhuar dhe té
pérfshiré, presin gé menaxhmenti t'i dégjoj piképamjet e tyre. Menaxhmenti mund té
zgjedhé pjesét e MPC, gé ju pélgejné dhe té injorojné pjesét e tjera. MPC ka nevojé pér
kohé dhe angazhim té ploté té ¢cdonjérit né organizaté.

Ekzistojné njé numér i komponentéve té€ MPC

1. Marrédhéniet e brendshme né mes té gjithé personelit duken té jené té réndésishme
ag sa marrédhéniet e jashtme, té cilat ekzistojné né mes té biznesit, klientéve té tij
dhe furnitoréve.

2. MPC duhet té shihet si politiké, e cila duhet té zbatohet dhe té keté zotimin e téré
personelit, duke filluar nga menaxhmenti i larté e deri tek té gjithé punétorét.

3. Biznesi duhet t& monitoroj té gjitha aktivitetet dhe proceset, né ményré gé té
identifikoj ndonjé fushé pér pérmirésim dhe té siguroj se cilésia éshté arritur,

4. Puna né ekip éshté e réndésishme, pasigé njé grup i njerézve, gé punojné sé
bashku do té zhvillojné njé rradhé té gjéré té shkathtésive, bashképunimit dhe
motivimit mé té madh sesa nése punétorét kané realizuar detyra gé pérsériten,
sipas ményrés sé tyre

5. Hulumtim i rregullt i tregut duhet té realizohet pér té siguruar se klientét, jané té
lumtur me nivelin e shérbimit gé kané pranuar.

Ciklet e cilesisé

Ciklet e cilésisé jané nj¢ ményré e réndésishme e rrities sé pjesémarrjes né aktivitetet e
organizatés. Q& puna e ekipit té jeté e suksesshme, varet nga personeli pérgjegjés
kompetent, té cilét déshirojné té pérmirésojné cilésiné. Ideté e tyre pér pérmirésim mund té
diskutohen né takime té rregullta — ciklet e cilésisé. Cikli i cilésisé éshté grup i personelit, t&
cilét takohen vullnetarisht né intervale té shpeshta dhe té rregullta, gjaté kohés sé punés,



pér té diskutuar problemet e shfagqura né punén e tyre, té gjejné zgjidhjet dhe tia
rekomandojné zgjidhjen menaxhmentit, pér té cilén ata mendojné se éshté mé e
suksesshmja. Anétarét e ciklit té cilésisé jané té pérfshiré, gjithashtu, né implementimin dhe
monitorimin e zgjidhjes. Né ményré gé kéto cikle té jené efektive, njé biznesi i nevojiten
forcé punétore, e arsimuar dhe aftésuar miré dhe menaxhment i zotuar, i afté pér té
pranuar, analizuar dhe zgjidhur problemet.

Ciklet e cilésisé mund té déshtojné nése:
o menaxherét pér cilési i dorézojné pérgjegjésité e tyre pér cilési tek cikli i cilésisé,
e supozohet se ciklet e cilésisé mund té zgjedhin té gjitha problemet
o menaxherét refuzojné rekomandimet e ciklit té cilésisé.

Té gjitha teknikat e zhvilluara pér pérmirésimin e standardeve té cilésisé varen térésisht nga
njerézit, té cilét punojné me to. Q& biznesi té jeté me té vérteté i fokusuar né cilési, varet
nga angazhimi dhe efikasiteti i té gjithéve. Si rrjedhoj e késaj, cdonjéri duhet té jeté i
aftésuar si¢c duhet dhe ndérmarrja duhet té investoj né njerézit e saj.

Kriteri matés

Motivimi pér pérmirésim té vazhdueshém, nga ndérmarrja dhe forca e saj punétore shpesh
éshté pranim se “ne nuk jemi mé té mirét”. Kriteri matés, funksionon vetém atéheré kur
kemi té dhéna té pérshtatshme né dispozicion me kriterin matés dhe krahasimi éshté valid —
me fjalé té tjera, e ngjashmja éshté e krahasuar me té ngjashmen.

Krijimi i shénjestrave té kriterit matés, né nivele té ndryshme té njé organizate éshté hapi
kyc né ndértimin dhe mirémbajtjen e njé organizate t& shkélgyeshme. Shénjestrat e kriterit
té matjes u ofrojné punétoréve njé géllim, i cili éshté i viefshém pér t'u arritur dhe mund té
pérdoret pér té vlerésuar realizimin e organizatés. Kriteri matés éshté njé element vital pér
fazén e diagnostifikimit t& pérmirésimit té realizimit.

Kriteri matés pérfshiné njé numér té fazave:

1. vendimi se cili aspekt né biznes ka nevojé pér kriter t& matjes,

2. zgjedhja e njé biznesi tjetér té ngjashém pér standardet e pérsosshmérisé pérballé
té cilave béhet kriteri i matjes,

3. mbledhja e informatave rreth standardeve té pérsosshmérisé,

4. caktimi i standardeve, sigurimi se té gjithé ata gé jané té pérfshiré né biznes dine
pér to dhe monitorimi i progresit.

Kriteri i matjes éshté njé proces i thjeshté dhe i jep biznesit nj¢ shénjestér si géllim.
Megjithaté, kriteri matés nuk i ndihmon biznesit té zgjidh problemet e cilésisé.

Certifikimi i cilésisé

Cilésia e besueshme éshté ¢éshtje primare gjaté vendimit se cilin furnitor t& produkteve ose
shérbimeve té pérdorim. Reputacioni pér cilésiné éshté i réndésishém, por ngjashém me
besnikériné e klientit, mund té krijohet vettm me kalimin e kohés. Kjo paraget me
tenderimin e organizatés nga klientét e rinj. Pér shumé biznese, certifikimi i cilésisé
népérmjet standardeve kombétare dhe ndérkombétare éshté kriter matés, i cili i'u garanton
klientéve potencial, se procedurat e cilésisé té personave té certifikuar, jané té besueshme.
Kjo gjithashtu tregon se organizata éshté e afté té realizoj vazhdimisht produktin dhe
shérbimin me cilési té premtuar.

Pérmbushja e kritereve té cilésisé, siguron se produkti ose shérbimi pérfundimtar do té jeté
njé standard, i cili do t'i pérmbush kérkesat e klientéve. Procesi i certifikimit, ka kérkesa té
shumta, por bizneset gjithnjé e mé shumé jané duke zbuluar realizimin e “shenjés sé



cilésisé” (ang. Kitemark — né Britaniné e madhe kitemark é&shté shenja pér mallérat, té cilat
zyrtarisht jané pranuar pér cilési té larté), qé ia vlen sepse beneficionet pérfshijné:

e pérparési marketingu — bizneset kérkojné gé furnitorét e tyre té jené té certifikuar pér
cilési,
e kursime né shpenzime — procedurat e brendshme kané bazé té forté dhe jané
efikase,
e mé pak probleme = mé pak ankesa,
zvogélimi i humbjeve (hedhurinave) né proceset e brendshme,
ISO 9000 ( Organizata Ndérkombétare pér Standarde) dhe EFQM ( Fondacioni Evropian
pér Menaxhimin e Cilésisé), jané té dy mostra té njé pakoje té standardeve ndérkombétare.
Pér té gjitha aktivitetet e pérfshira né biznes kéto certifikata caktojné standarde rigoroze, e
gé pérfshijné:

ISO 9001 Parimet e menaxhimit té EFQM Modelii pérsosur
cilésisé

1. Fokusimi i klientit Udhéheqgésia

Rezultatet e klientit
Rezultatet e njerézve
Rezultatet shogérore
Rezultatet kyce té realizimit

Pérmirésim i vazhdueshém
Qasje faktike pér vendimmarrje

2. Udhéhegésia Politika dhe strategjia
3. Angazhimi i njerézve Njerézit

4. Qasja e procesit Partneritet dhe resurset
5. Qasja e sistemit Procesi

6.

7.

CeoNo,rwd P

Pérmbledhja e listés sé punés

e Prodhimi shéndrron |éndén e paré né produkte té€ dobishme, gé jané té nevojshme pér
klientét; i'a shton vlerén né proces,
Produktiviteti éshté pérdorimi efikas i resurseve dhe lidh produktet me léndén e paré,
e Produktiviteti éshté i lidhur me faktorét e prodhimit:
0 klasa punétore,
0 materialet,
o kapitali.
¢ vlera e shtuar, gé rezulton nga procesi i prodhimit mund:
O té béjé njé produkt ose shérbim mé profitabil,
0 té pérmirésoj tregtueshmériné e produktit ose shérbimit,
0 té ndihmoj bizneset gé té ekzistojné
o cilésia, éshté kombinimi i té priturave dhe pérshtatshmérisé sé produktit ose shérbimit
pér té béré punén e nevojshme,
o kontrollimi i cilésisé, synon té siguroj se klientét nuk pranojné produkte dhe shérbime
nén standard,
e sigurimi i cilésisé ,synon té siguroj se nuk jané té prodhuar ose furnizuar me produkte
ose shérbime té démtuara,
o ekzistojné njé numér i sistemeve té cilésisé né dispozicion, pérfshiré:
o MPC
Ciklet e cilésisé
inspektimi
kriteri matés
certifikimi i cilésisé (ISO,EFQM)

O O0OO0Oo

Termat ky¢



Lénda e paré

rezultatet

vlera e shtuar

produktiviteti

efikasiteti

cilésia

burimet e ndryshme, té nevojshme pér té prodhuar produktet dhe
shérbimet e nevojshme,

produktet ose shérbimet e ofruara,

procesi i prodhimit né shtimin e vlerés tek |énda e paré né
shéndrrimin e saj né produkte,

masé e efikasitetit t& procesit t& prodhimit; pjesé e produkteve dhe
IEndéve té para,

arritja e rezultatit maksimal né proces me pérpjekje minimale,

té gjitha vecorité dhe karakteristikat e produktit dhe shérbimit, té cilat
ndikojné né mundésin pér té plotésuar nevojat e klientéve,

kontrollimi i cilésisé parandalimi i produkteve dhe shérbimeve nén standard gé té mos

MPC

ISO; EFQM

Cikli i cilesisé

inspektimi

kriteri matés

arrijné deri tek klienti

Menaxhimi i ploté i cilésisé (MPC), éshté ményré e menaxhimit pér
pérmirésimin e efikasitetit, fleksibilitetit dhe konkurrencés sé biznesit
Si njé térési.

pakot e standardeve ndérkombétare pér certifikimin e cilésisé sé
organizatave

njé grup i punétoréve gé takohen vullnetarisht né intervale té
shpeshta dhe té rregullta pér té diskutuar problemet e shfaqura né
punén e tyre me géllim té gjetjes sé zhgjidhjes

shgyrtimi i produkteve pér té siguruar produktet dhe shérbimet jané
refuzuar

krahasimi i biznesit tuaj me biznes té ngjashém té njohur pér
praktikén e miré — té ngritni biznesin tuaj deri né standardin e cilésisé
Sé biznesit tjetér.



Ndérmarrésia RM 1

Qéllimi i planit t& biznesit éshté té ofrojé déshmi se projekti éshté i realizueshém. Ai
kryesisht pérgatitet pér njé banké ose organizaté financiare, nga e cila kérkohet té pérkrahé
idené. Né& ményré té barabarté do té pérdoret pér té ofruar déshmi pér familjen nése ata do
té ofrojné déshmi, por mund t'i jap besim promovuesit té idesé, se ideja éshté ide e miré.

Njé format i miratuar i planit té biznesit éshté:-

e koncepti i biznesit — produkti ose shérbimi dhe organizimi ligjor i biznesit

e tregu — kush do té jené klientét? pse do té blejné mé me déshiré nga ju sesa nga
konkurrentét tané? Cmimet relative?

e njé sekcion pér promocion dhe shitje — ¢ka éshté konkurrenca? si i promovojné dhe
shesin produktet e tyre? si do t'i promovoni, shisni dhe distribuoni produktet e juaja? sa
do té kushtojé? cili éshté buxheti juaj?

e ndértesat, pajisjet, personeli, sistemet pér cilési, sigurimi, kérkesat ligjore, shpenzimet,
shpenzimet e pérgjithshme, buxhetet pér personelin, shpenzimet pér fillimin e prodhimit
pér té arritur nivelin e prodhimit.

o planifikimi financiar — burimet dhe pérdorimet e financave, pragjet e fitimit ( pragjet e
rentabilitetit), rrjedhja e parasé, bilanci, monitorimi i rezultateve financiare.

Pér kété ekzistojné njé numér i gjérave, gé duhet té€ merren parasysh-shumé pyetje duhet
té parashtrohen dhe tu pérgjegjemi. Mbani mend se shpesh ka mé shumé se njé ményré
pér té béré dicka, késhtugé rezultati negativ dhe déshpérues né njé pyetje, mund té
nénkuptojé se duhet t&é mendoni pérséri pér IEminé pér té gjetur njé ményré rreth problemit.

Sidoqofté, sé pari ju duhet té gjeni idené e juaj pér biznes. Ndodh gé tashmé vec keni njé
ide té garté se cka mendoni se do té funksionojé, por gjithashtu éshté e dobishme té
shikojmé né zbraztésirat e garta né treg dhe té shohim se a jané atraktive. Kur t& merret
vendimi rreth idesé pér projektin atéheré njé¢ SWOT analizé pér tregun dhe konkurruesit
potencial mund té ndihmojné né pérpunimin e idesé.

Jepi njé t&é mendim té vecanté karakteristikave té tregut. A éshté sezonale, a éshté Iéndé i
ndryshimeve té médha né modé, cilat jané kérkesat ligjore qé duhet ti pé&rmbushni?
Gjithmoné shqgyrtoni problemet potenciale dhe mundohuni pér njé ményré pér zgjidhjen e
tyre — mé miré t'i gjeni né fazén e planifikimit sesa né njé fazé mé té vonéshme, kur mund
té ju kushtojé shumé para. Mundohuni ta gjeni dimenzionin minimal fillues té ndérmarrjes
tuaj dhe realizoni njé revizion t& miré té shkathtésive personale dhe shqyrtoni se a keni
nevojé pér njé trajnim shtesé para se té filloni me projektin.

Mbani né mend se pér té béré njé plan t& miré biznesi, ju duhet té kérkoni késhilla dhe
informata nga njé rreth i gjéré njerézish. Béni njé listé té gjérave, qé duhet té dini dhe
identifikoni personin ose njerézit mé té miré gé do té ju sigurojné juve informatén neutrale.
Gjithmoné shigoni ményrat e ndryshme, pér té arritur fundin e njéjté dhe merrni citate nga
njé numér i furnitoréve té mundshém, ashtugé mund té zgjidhni mé té ¢mimin mé té ulté.
Eshté gjithashtu e lehté t& punosh me diké me té cilin jeni migésor, por nése ata jané mé té
shtrenjté se organizatat tjera atéheré ju nuk mund t'ia lejoni vetes.

Nga kjo mund té shfaget njé listé e gjaté e gjérave gé duhet té béhen, por gjithashtu éshté e
réndésishme se nése filloni njé biznes té ri ju duhet té béni té njéjtén me secilin aspekt, i cili
éshté i hulumtuar dhe mbuluar plotésisht, ashtugé edhe nése gjérat ndryshojné né treg
posa ju té filloni, t& keni aftésiné dhe fleksibilitetin e planifikimit t&€ béni t& mundur t'i
pérshtaténi dhe pé&rmbushni ato ndryshime.



Ndérmarrésia RM 2

Qéllimi i kétij RM éshté té sigurojé se organizata e propozuar éshté njé entitet legal dhe i ka
planifikuar veprimet gqé vendosen brenda kornizén e legjislacionit ekzistues.

Vendimi i paré gé duhet té& mirret éshté se cfaré lloj biznesi duhet té jeté. Tregtar individual,,
ortakéri etj. Kjo do té varet nga llojet e produkteve ose té shé&bimeve, gé ju do t'i promovoni
si dhe fondin, gé ju e keni né dispozicion.

Pérmbushja e té gjitha kérkesave ligjore éshté poashtu me réndési sepse pérndyshe
ndérmarrja mund té ndéshkohet dhe nuk do té jeté né gjendje t& vazhdojé biznesin. Gjaté
moduleve té méparshme té programit tuaj ju keni mésuar pér kornizén kushtetuese té
industrisé, planifikimin e qytetit, legjislacionin e punésimit, siguriné dhe shéndetésiné etj.
dhe tani éshté koha pér ju, gé t' i shkruani ato né planin e biznesit tuaj. Do t’ju kushtoj kohé
dhe para gé t'a regjistroni kompaniné dhe té siguroni té gjitha ato kérkesa tjera, por nése i
keni pércjellur rregullat, ju nuk do té jeni fare té rrezikuar pér humbjen e kompanisé, nése e
keni pércjellur legjislacionin.



Ndérmarrésia RM3

Ky éshté njé ushtrim i hapur, i cili sjellé shumé nga gjérat gé jané shfaqur né modulet e
méhershme. Megjithaté, éshté e réndésishme qé propozimi identifikon produktin dhe
shérbimin, gé duhet té ofrohet. Tregu do té adresojé burimet e nevojshme pér té filluar me
puné dhe pér financat pér njé periudhé té gjaté.

Plani i marketingut do té varet nga hulumtimi, gé éshté ndérmarrur dhe kryesorja éshté se
éshté béré njé kontrollim pér té siguruar se té gjitha pikat jané mbuluar. Sikur né ¢do plan té
marketingut katér P-t jané piké fillestare pér hulumtim;-

Produkti:

Kush jané klientét? Cilit segment té tregut i takojné?
Kush jané konkurruesit kryesor?

Cilat jané pérparésité dhe dobésité?

Cfaré politike t& cmimeve kané?

A éshté produkti i ndjeshém né ¢mim?

Cka e dallon produktin ténd prej tjeréve né ¢cmim?

Cmimi:-

e Cfaré cmimi do t'i véni produktit tuaj?

e A dallon nga ¢cmimi i véné prej konkurrueséve tjeré?

o Nése ¢cmimi dallon, pér ¢faré arsye?

e Sa pritni té keni shitje (né €) ¢cdo mua;j?

e Sa éshté vlerésimi i juaj i pérafért pér pagat vjetore né vitin e paré té& operimit né puné?
o (Cfaré periudhe té kreditit, e nése ka, a do t'a jepni?

Promocioni:-

e Si e béjné promocionin e produktit/produkteve té tyre konkurruesit tuaj?
e Sido té promovoni produktin tuaj?

e Sado té kushtoj?

e Sido té merrni reagimin prej atyre gé blejné produktin e tyre?

Vendi:-

e Siidistribuojné konkurruesit produktet e tyre tek klientét?

o Si planifikoni té distribuoni produktin/produktet tuaja tek klientét tuaj?
o A do té ofrojé ky vend shérbim mé té miré sesa konkurruesit tuaj?

Eshté e réndésishme té mirren kuotime (ofrimi i gmimit pér shitje dhe blerje t& mallit) nga
furnitor té ndryshém pér c¢farédo pajisje qé keni nevojé té bleni dhe né ményré té njéjté té
peshoni pérparésité dhe mangésité e ndértesave t&€ mundshme pér sa i pérket lokacionit
dhe shpenzimeve.

Né buxhetin tuaj duhet té llogariten:

té ardhurat vjetore nga shitja

shpenzimet e ndryshueshueshme (variabile)

shpenzimet e prera (fikse)

pragu i fitimit/pragu i rentabilitetit

buxheti pér operim (profiti i parashikuar dhe llogaritja humbjeve),
parashikimi i rrjedhés sé parave

bilanci.

Kéto shifra duhet té& paragiten né formé diagrami dhe me materiale tjera shtesé né formé té
dokumentit me shkrim, té cilat nj¢ banké ose institucion financiar mund ti lexojné lehté.



Ndérmarrésia RM 4

Plani i biznesit duhet té keté parasysh sa mé shumé pjesé té biznesit té propozuar. Kjo do
té thoté se, sa mé shumé informata dhe késhilla té merrni, do té jeté mé miré. Lista e atyre
informatave gé DUHET té shihen nuk éshté e ploté dhe ndodh gé familja ose shokét
tashmé kané pérvojé dhe informata, e cilat ju nevojiten.

Sistemet pér kontrollimin financiar tashmé jané trajtuar né modul tjetér dhe ju duhet té
pérdorni né ményré té dobishme até informaté, té cilén e keni grumbulluar pak nga pak.
Duhet té jeni jashtézakonisht t& kujdesshém kur té bé&ni emérimin e personelit (zakonisht
shokét nuk jané anétarét mé té miré té personelit), pasigé ata nuk jané njeréz, té cilét do té
fitojné vetém pagat e tyre, por gjithashtu té japin kontribut pér llogarité e biznesit,dhe ané
njerézore té biznesit.

Ményra e reklamimit, té& cilén ju e pérdorni do té varet deri né njéfaré shkalle nga natyra e
ndérmarrjes dhe ju duhet té jeni té kujdesshém gé mjetet e kufizuara financiare gé i keni né
dispozicion t'i pérdorni sa mé miré. Mbani né mend, cilét jané klientét dhe cilat segmente
ata paragesin dhe ngritin publicitetin né njé nivel té pérshtatshém — gjithashtu mos harroni
web-in (internetin).Pér disa njeréz kjo éshté efekti i shpenzimit pér reklamim.



Shtojca I

Sistemi i tregut Pjesall

Kérkesa dhe oferta

Rradha e gasjeve hap pas hapi shgyrton konceptet e ofertés dhe kérkesés dhe punén e
tregut. Aktiviteti do té ju udhé&heq pérmes procesit té tregut pér té zhvilluar té kuptuarit sesi
tregu punon né botén reale dhe si té ashtuquajturat “forcat e tregut” shkaktojné ndryshime
né alokimin e resurseve.

Lakorja e kérkesés:

Lakorja e kérkesés paraget njé marrédhénie té thjeshté. Ajo mundohet té€ demonstrojé se
sa artikuj t& njé produkti apo shérbimi klienti déshiron t'i blen me ¢mime té ndryshme. Jané
béré dy supozime lidhur me kété model té thjeshté.

Klientét nuk jané té gatshém por jané NE GJENDJE té blejné artikullin- kjo quhet “kérkesé
efikase”. Kjo &shté njé pasqyrim i preferencave dhe pérfshiné njé rradhé té gjykimeve pér
“vlerén”.

Né ményrén mé té thjeshté marrédhénia sugjeron se njerézit jané mé té gatshém té
konsumojné produkt me ¢mim mé té lire sesa ato me ¢cmime mé té larta. Kjo éshté
pérshkruar si marrédhénie negative né mes té kérkesés dhe ¢mimit- kur njéra té rritet
tjetra bie dhe anasjelltas. Kjo éshté mjaft e logjikshme dhe nuk duhet té shkaktojé shume
véshtirési, por mbaj né mend se éshté njé pasqyrim i asaj se sa prej produkteve klienti
déshiron té blejé e jo cka ata NE TE VERTETE blejné.

Sqgarim: Né shume vende té diagramit do té véreni D — gé éshté kérkesa dhe S- gé
éshté Oferta
(e pérdorur ne gjuhén angaleze Demand pér kérkesén dhe Supply pér ofertén)



Diagrami 1 paraget marrédhénien bazé né mes té kérkesés pér njé produkt ose shérbim
dhe ¢mimit. Shihni diagramin mé poshté pér té pare se cka ndodh me kérkesén pér njé
produkt me ¢mime té ndryshme.

Cmimi

0 10 20 30 40 50 G0 7a il a0 100 Kérkesa

Diagrami tregon sasing, té cilé konsumatorét do té déshironin té blenin me njé ¢cmim prej 5
eurove (32). Cka do té ndodh né rastin né vijim?

1. Cmimirritet né 8
2. Cmimi rritet né 9
3. Cmimi bie né 3
4. Cmimi bie né 1

Shpjegoni pse njerézit mund té reagojné né ményrén se si ju e keni vrojtuar.

Lakoret e kérkesés pér produkte té ndryshme do té jené té formave té ndryshme dhe né
vende té ndryshme né diagram. Kjo éshté pér arsye se produktet e ndryshme kané “vlera”
té ndryshme té bashkangjitura pér to. Disa produkte jané jashtézakonisht té réndésishme
pér ne dhe éshté véshtiré pa to (nevojat), kurse té tjerat do té ishte mire ti kishim mirépo
mundemi edhe pa to, kur jemi té detyruar (luksi) . Natyrisht se té dy kéto terme duhet té
shgyrtohen me kujdes, sepse cka &shté nevojé pér njé person mund té jeté luks pér tjetrin,
né vecanti nése kjo shqyrtohet pér shtete dhe kultura té ndryshme. Produktet tjera kané
“zévendésimet” e tyre, té cilat mund té pérdoren né vend té tyre,

pérderisa té tjerat jané té varuara nga produktet tjera (plotésimet) dhe té dy artikujt duhet té
blehen sé bashku né té njéjtén kohé, pér shembull CD- té dhe CD- rekorderi — nése njérén
e kemi pa tjetrén nuk ka shum dobi! Fakti se lakoret e kérkesés mund té jené té formave té
ndryshme dhe né vende té ndryshme, né diagramin tone mund té ndikojé natyrén e
marrédhénies né mes té ¢mimit dhe sasisé sé kérkuar.



Diagrami 2

1
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Sasia e kérkuar
Me ¢mim prej 5

e Saishte sasia né diagramin 1?

e Me ¢cmimin 5 sa ishte sasia e diagramit 2?

e Krahasoni se ¢cka ndodh me sasiné e kérkuar né diagramin 2 nése ¢cmimi ndryshon
me sasira té njéjta ashtu si¢ e keni vérejté né diagramin 1.

o Pse mendoni se kjo éshté késhtu?

o (Cfaré lloje té produkteve mund té paragesin diagramet 1 dhe 2?



Digrami 3: Elasticiteti i gmimeve té kérkesés

1
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Sasia e kerkuar

Cmimi

Ky éshté njé koncept mjaft i réndésishém né studimet ekonomike dhe afariste. Elasticiteti
mate reagimin e njé variable né ndryshimet e tjetrés. Né kété rast ne jemi duke e shikuar
reagimin e kérkesés né ndryshimet e cmimeve. Ne kemi thené se kérkesa do té ulet nése
¢mimet rriten dhe anasjelltas. Elasticiteti na ndihmon t& masim vetém se sa kérkesa do té
bije lidhur me njé ndryshim né ¢mimin e produktit. Pér shembull, Pér shembull, nése ¢cmimi i
CD-ve do té rritet pér 10% a do té bije kérkesa mé shumé se 10% ose mé pak sesa 10%?

Elasticiteti i ¢mimeve té kérkesés (ECK) matet duke ndaré pérgindjen e ndryshimit né
sasiné e kérkuar nga pérgindja e ndryshimit né ¢mim. Shifra gé fitojmé nuk ka njési, por
ECK ka gjithmoné njé shenjé pérpara. Kjo éshté pér té na pérkujtuar se marrédhénia né
mes kérkesés dhe cmimit éshté e anasjellté- kur njéra rritet tjetra zvogélohet dhe
anasjelltas.



Formula
Pér té llogaritur ECK duhet té& pérdorim formulén, né vijim:

ECK = Ndryshimi i pérgindjes né sasiné e kérkuar (%A Qd) Pérqindja e ndryshimit né
¢mim (%A P)

Pér té llogaritur pérgindjen e c¢farédo té dhéne, merrni sasiné e ndryshimit, pjesétoni me
shifrén origjinale dhe pjesétoni shifrén e fituar me 100. Pér shembull, nése ¢mimi éshté
rritur nga 50 euro né 75 euro pérgindja e ndryshimit né ¢mim do té jeté ndryshimi né ¢mim
(25 euro) e pjesétuar me ¢mimin original (50 E) dhe e shumézuar me 100. Pérgjegja éshté
50 %. Nése pérgindja e ndryshimit né sasiné e kérkuar éshté mé e vogél se pérgindja e
ndryshimit né ¢mim atéheré pér kérkesén thuhet se éshté joelastike. Nése pérgindja e
ndryshimit né kérkesé éshté mé e madhe se pérgindja e ndryshimit né ¢cmim , atéheré pér
kérkesén thuhet se éshté elastike.

Duke pérdorur diagramin mé larté, llogaritni elasticitetin e cmimit té kérkesés pér
ndryshimet né ¢cmim, si né vijim:

1. Cmimirritetnga5né 7
2. Cmimi rritet nga 5 né 9
3. Cmimi bie nga 5 né 3
4. Cmimibie nga5né 1



Tash pérdorni diagramin mé poshté dhe llogaritni elasticitetin e ¢cmimit pér mé poshté —
cfaré ndryshime po véreni?
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1. Cmimirritetnga 5né7
2. Cmimi rritetnga 5né 9
3. Cmimibienga 5né3

ECK éshté e réndésishme sepse né ményré té vendosur tregon ndikimin e ndryshimeve té
¢mimit né kérkesé dhe si pasojé edhe té ardhurat e pérgjithshme. Té ardhurat e
pérgjithshme = Cmimi x Sasia e shitur (AP = C x S). Nése ¢cmimi ishte 5 dhe kérkesa 42 —
dhe ajo éshté se cka né té vérteté klientét kané bleré — atéheré té AP do té jeté 210.

1. Duke pérdoruré shifrat nga dy ushtrimet e fundit, llogaritni t& ardhurat e pérgjithshme
né secilin rast.

2. Nga llogaritjet e juaja dhe punén e mbuluar deri mé tani, shkruani marrédhéniet né
mes té ECK dhe té ardhurave té pérgjithshme pér ndryshimet e cmimeve.



Sistemi i tregut — Pjesa Il
Zhvendosjet né lakoren e kérkesés

Niveli i kérkesés (sasia, té cilén klientét déshirojné ta blejné me cfarédo ¢cmimi) varet nga
shuméllojshmériné e faktoréve, té cilat té gjitha mund té funksionojné sé bashku né té
njéjtén kohé. Kjo mund té béhet pak e ngatérruar. Modeli na mundéson gé té jemi né
gjendje ti izolojmé kéta faktoré dhe té véshtroomé se cka ndodh me nivelin e kérkesés.
Diagrami né vazhdim e ilustron kété:

Diagrami 4

1] a 20 30 40 50 60 70 80 50 100



Faktori i | Natyra e marrédhénies Shkalla e marrédhénies
ndryshimit

Té ardhurat Me rritje e té ardhurave rritet | Sa mé té médha té ardhurat ag mé e
rriten kérkesa madhe kérkesa

Tash le té shgyrtojmé pjesén tjetér t& mekanizmit té tregut — lakorja e ofertés.

Lakorja e ofertés

Tash duhet té filloni t& mendoni, jo si klienté, por si prodhues. Prodhuesit kombinojné
faktoré té ndryshém té prodhimit — tokén, forcén punétore dhe kapitalin- pér té nxjerré
produktin gqé ata déshirojné té shesin. Né prodhimin e produkteve dhe shérbimeve
shpenzimet do té shfagen dhe ¢cmimi i pranuar nga shitésit do ti pasqyrojé ato shpenzime
plus njé element té profitit. Cmimi té cilin e pranojné mund té ndahet né katér elemente —
pagesat, giraja, interesi dhe profiti, t& ashtuquajtur faktorét e té ardhurave. Nése paguani 35
euro pér njé bar ¢okolate, atéheré 35 pérfagéson njé kontribuim tek té gjitha kéto elemente;
10 euro jané shpenzime pér pérbérésit dhe aromézat e ndryshme; 5 euro pér shpenzimet
pér administraté dhe promovim; 7 euro shpenzimet pér forcén punétore, e cila e bén
prodhimin e saj dhe udhéheq ndérmarrjen.; 9 euro mund té jené kontribut pér shpenzimin
pér téré makineriné dhe ndértesat té pérdorura nga ndérmarrja duke 1éné 4 euro si element
profiti (kéto shifra jané vetém pér géllime ilustrimi)

Pra, nése prodhuesit déshirojné ta rrisin prodhimin e tyre atéheré ato do té shkaktojné
shpenzime shtesé — Iénda e paré dhe késhtu me rradhé dhe késhtu éshté e mundshme gé
déshirojné té pranojné ¢mime mé té médha pér prodhimet e tyre né ményré ti bindim ata
rrisin ofertén e tyre. Né pérgjithési, pritet gé furnitori té jeté i gatshém té ofrojé mé shumé
artikuj kur pér to i ofrohen ¢mime mé té larta sesa me ¢mime té ulta. Me kété rast themi se
ekziston njé marrédhénie pozitive né mes té€ cmimit dhe ofertés dhe lakorja e ofertés
pjerrtésohet larté nga e majta né té djathté.



Diagrami 5: Béhuni interaktiv

Vlerat: Cmimi:5 Sasia e bleré dhe e shitur:73

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Shikoni né diagram:

1. Me ¢mimin prej 5 sa produkte do té jené né gjendje té ofrojné pér shitje né treg?
2. Nése cmimi do té ndryshonte né 2.5 cka do t& ndodhte me sasiné e ofruar pér

shitje?

3. Nése ¢cmimi do té ndryshonte né 8.5 euro sa do té ishte tash niveli i ofertés pér
shitje?

4. Si do té shpjegoni ndryshimet né nivelin e ofertés si rezultat i ¢mimeve té
ndryshme?

Ashtu si me kérkesén, niveli aktual i kérkesés (sasia e ofruar pér shitje né ¢do dhe cfarédo
shitje) do té varet nga shumé faktoré t& ndryshém. Forma e lakores sé ofertés gjithashtu do
té ndryshojé. Ajo do té keté ndikim nga lehtésia me té cilén furnitorét mund té reagojné né
rrethanat e ndryshueshme dhe té rrisin ose zvogélojné sasing, té cilén mund té ofrojné pér
shitje.

Gjaté cdo loje olimpike, ku ekziston njé numér i kufizuar i biletave né dispozicion dhe
organizatorét e kané shumeé véshtiré té rrisin numrin e uléseve. Pér periudhé mé té gjaté
ata do té jené né gjendje t&€ ndértojné ulése té reja, por pér afat mé té shkurtér éshté
pothuajse e pamundur té zgjerohet produkti. Me produkte té tjera éshté mé lehté, pér
shembull, gjaté verés sé vitit 2003, koha e nxehté, ka nxit prodhuesit e akullores té rrisin
prodhimin. Ishte relativisht lehté t€ bénin kété pasigé ata mund té jené né gjendje té
punésojné punétoré jashté orarit té& punés, té rrisin prodhimin duke pérdoruré makineriné
ekzistuese ose duke ményrat e punés me ndrrime.



Diagrami 6:
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Diagram:7
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Krahasoni sasiné e ofruar pér shitje né té dy diagramet me ¢mimin prej 5

1. Nése ¢mimi do té ndryshonte né 7 gka do té ndodhte me sasiné e ofruar né secilin
rast?

2. Llogaritni ndryshimin né ¢mim dhe sasiné e ofruar, si pérgindje. (Udhézim, béni
dallimin né cmim/sasi, té pjestojé me ¢mimin/sasing origjinale dhe shumézojé me
100)

3. Cka véreni rreth dallimeve né mes ndryshimeve né oferté né té dy rastet? Si do ta
shpjegoni kété?

4. Cfaré lloje té produkteve munden kéto dy diagrame té paragesin? Sqaroni
pérgjegjen tuaj.

Faktorét qé ndikojné né nivelin e ofertés.
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Shqgyrtoni se cilat do té jené ndikimet né oferté kur kéta faktoré ndryshojné. Plotésoni
tabelén né vazhdim dhe mendoni me kujdes lidhur me drejtimin e ndryshimit té faktorit dhe
ndikimin e ofertés si rezultat. Eshté e réndésishme t& mundohemi t& shqyrtojmé sesa
domethénés éshté ndikimi né aspektin se sa larg do té& ndrrojé apo lévizé lakorja e ofertés!
Mbani né mend té mendoni né aspektin e ofertés duke lévizur né “té majté” ose né “té
djathté” mé mire se sa té shkojé poshté dhe larté pasi qé kjo mund té cojé kah konfuzioni
lidhur me drejtimin e ndryshimit. Sérish e kemi béré njé tabelé pér ju.



Tash le té testojmé té kuptuarit toné lidhur me até se ¢cka kemi mésuar. Shqgyrtoni secilin
prej artikujve té “titujeve kryesor gazetaresk” mé poshté dhe té tregojé se pér cfaré lloj té
tregut éshté duke u diskutuar dhe té thuhet se ¢cka do té ndodh me lakoren e kérkesés dhe
lakoren e ofertés né secilin rast dhe cfaré faktori éshté duke shkaktuar ndryshimin. Mbani
né mend ndryshimet né mes té lévizjeve dhe ndrrimeve té posités né lakore!
Shembull:

Punétorét jané pajtuar me punédhénésit qé tu rritet rroga pér 4.5 %

Faktori i | Natyra e marrédhénieve Shkalla e marrédhénieve

ndryshimit

Rritja e|Me rritten e shpenzimeve | Sa mé e madhe té jeté rrita né

shpenzimeve zvogélohet oferta pér ¢cdo ¢cmim shpenzime, mé e madhe do rénia né

oferté

Tregu Lévizja e lakores Arsyeja

Tregu pér letra | Lakorja e ofertés pér ndrrimet né té | Rrita e shpenzimeve né prodhim
majté (forca punétore)

Té mbijellurat me dredhézat né Kaliforni té goditura nga bryma

Cmimi i udhétimit me tren éshté rritur prapé

Industria e muzikés té zbresé ¢cmimin e CD-ve pér gjysém!

Pérmbi 65 té béhet proporcioni mé i madh i popullsisé

Kemkalje té panjohura né molla kané lidhje me rritjen e numrit t& kancerit.
Micorsofti i pakénaqur me rritien e gmimeve né pjesén hardverike té kompjuterit
Cmimi i birrave kané kércyer duke u shogéruar me rritien e punés

Industria e ndértimtarisé mundohet gé né té ardhmen té
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gingjat.
10 Shumica nga ne i duam perimet organike
11 OPEC pajtohet pér shkurtesa mé té médha né oferté!
12 “Nuk ka mé ndértime né hapésirat me drunj rreth gytetit” premton geveria
13 Tatimet pér produktet e hedhura zeméron udhéheqgésit e industrisé
14 Rritja né shitjen e DVD-ve ndihmon profitin pér shitésit me pakicé té muzikés
15 Fushata e shitjeve bie pasigé klientét tregojné zemérim pér materialin ofanziv (ushtarak)

Sistemi i tregut - Pjesa lll

Rritia né numrin e deleve éshté zmadhuar pasigé raporti i shéndetésisé ka vlerésuar



BASHKIMI | KERKESES DHE OFERTES: MEKANIZMI | TREGUT

Deri mé tash jemi marré me ndikimet né lakoren e kérkesés dhe ofertés si rezultat i
ndryshimit té faktoréve té ndryshém. Tregu pérbéhet nga blerésit (klinetét) dhe shitésit
(prodhuesit). Me géllim gé té analizohet se ¢ka ndodh né tregje, ne zakonisht pérdorim
veglén e quajtur “analiza krahasuese statistikore”. E dimé se né realitet kérkesa dhe oferta
vazhdimisht ndryshojné, por né ményré gé té mundohemi té vlerésojmé ndikimin e
ndryshimeve té tilla né treg ne pérvetésojmé principin e quajtur ‘ceteris paribus”, gé do té
thoté “ gjérat e tjera mbesin té barabarta”. Né té vérteté, ne fillojmé me njé skenar (posité
balancimi) duke imponuar disa ndryshimi — zakonisht vetém njé ndryshim- e mandej sqarimi
se ¢ka me ndodh me tregun. Eshté njé “statistik krahasuese” sepse jemi duke krahasuar njé
pozité statistike né fillim me tjetrén né fund! Eshté e vérteté se né realitet situata éshté
shume e rrallgé, nése ndonjeheré ndodh, statistike, por pa kété tekniké do té ishte praktikisht
e pamundur té béhet ndonjé parashikim rreth asaj se cka mundet té ndodh me tregjet kur
faktorét ndikojné me ndryshimet e kérkesés dhe ofertés.

Té shikojmé né njé shembull:
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Té supozojmé se diagrami mé larté paraget tregun pér video kaseta. Cmimi aktual i kasetave
éshté 5 dhe sasia e bleré dhe e shitur 50. Cka presim té ndodhé né tregun pér video kaseta nése
¢mimi DVD rekorderi bie? DVD-té dhe videot zEvendé&sojné njéra tjetrén. Nése ¢mimet e DVD-
rekorderéve do té jené mé té ulta, pritet gé njerézit té blejné mé shumé DVD dhe si pasojé e
késaj mé pak kaseta té video-s.

Tepricé dhe mungesé

Gjé e réndésishme té mbahet né mend pér tregjet éshté se pothuajse gjithmoné ekziston njé form
e intervalit kohor né mes té ndryshimeve né kérkesé ose né oferté, si dhe aftésia e klientéve ose
prodhueséve gé té reagojné né ndryshime. Né kété rast, rénia né kérkesé con kah njé tepricé e
video kasetave,qé do té jené né dispozicion. Prodhuesit me qejf do té ndryshonin prodhimin e
kasetave dhe do tu nevojitej kohé té njohin ndryshimet né modelet e kérkesés dhe té pérshtasin



nivelet e tyre té prodhimit né pérputhje me rrethanat. Situata e ndryshimeve né treg do té ¢oj tek
shitia mé e e vogél sesa sasia e ofruar e kasetave — sasia e tepruar. Kur ka rezerva tepricé
ekziston tendenca ose presioni gé ¢mimi té ulet pér tu munduar gé té zvogélojé sasiné e tepért.
Pérderisa ¢cmimi bie, disa klienté ndoshta do té joshen prapé gé té kthehen né treg pérderisa
prodhuesit fillojné té pérshtasin ofertén dhe té zvogélojné tepricén duke e ditur se ato nuk jané
duke u kérkuar mé edhe aq shumé. Porcesi vazhdon — forcat e tregut do té reagojné né ¢mim —
gjersa té arrihet njé ekuilibér. Né& kété ekuilibér té ri. Né kété ekuilibér té ri, lakorja e kérkesés
éshté pozicionuar né té majté, duke treguar se kéto malléra nuk jané aq té popullarizuara sikur
dikur; cmimet do té jené mé té uléta dhe sasia e shitur dhe e bleré mé e vogél. Efekti preciz varet
vetém sesa e forte rénia né kérkesé ka gené dhe nése kérkesa ka réné shumé, ¢cmimi dhe sasia
do té jené mé té uléta sesa kur kérkesa ka réné mé pak.
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Testoni teoriné mé larté. Shénoni efektin né secilin rast né ¢gmim dhe sasi.

Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése kérkesa bie pér 10 njési?
Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése kérkesa bie pér 15 njési?
Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése kérkesa bie pér 20 njési?
Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése kérkesa bie pér 30 njési?
Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése kérkesa bie pér 40 njési?

arwdE

Tash tregoni se ¢cka ndodh nése disa faktoré té ndryshimit shkaktojné gé kérkesa té rritet.
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Supozojmé se diagrami paraget tregun pér shtépiné e drurit me njé dhomé fietjeje. Cka
parashikoni se do té ndodhé me kété tref duke e ditur faktin se kemi njé popullaté té
moshuar?

Kemi analizuar ndikimin né treg kur lakorja e kérkesés ndryshon e tash té shohim se efektin
kur lakorja e ofertés ndryshon. Diagrami méposhté ju lejon juve gé té shihni ndikimin e
faktoréve té ndryshimit né oferté né treg. Ndikimet do té jené’ té ngjashme me té kérkesés né
até se teprica dhe sasia e vogél do té krijohet kur té rritet ose zvogélohet oferta. Ndikimi i
vérteté né treg do té varet né até se sa shum ndryshpn oferta dhe kjo éshté e lidhur me
elasticitetin e ¢mimit té ofertés lidhur me mallérat e caktuara. Né disa raste do té jeté lehté té
rritet oferta e njé produkti né tjerat, do té jeté pothuajse e pamundur, sé paku né periudha mé
té shkurtéra dhe késhtu ndikimi né tregje, gjithashtu , do té ndryshojé.




Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése oferta rritet pér 10 njési?
Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése oferta rritet pér 20 njési?
Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése oferta rritet pér 30 njési?
Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése oferta rritet pér 35 njési?
Cka ndodh me ¢mimin dhe sasiné nése oferta rritet pér 50 njési?

arwnhpRE

Tash hulumtoni se ¢cka ndodh kur disa faktoré shkaktojné gé oferta té bie
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Supozoni se diagrami paraget tregun e hardhies pér verén sé bardhé. Sezona pér rritien e
hardhies sé verés sé bardhé ka gené shumé e mire me sasi t& mjaftueshme té shiut dhe
diellit. Cka do té parashikonit ju se do té ndodhte me tregun e verés sé bardhé&? ( Mendoni,
gjithashtu lidhur me até sesa do té ndryshojé oferta dhe jo vetém té thuhet se do té
ndryshojé)

Llogaritni ndikimin e ndryshimeve gé ju | keni béré né té ardhurat e pérgjithshme vjetore pér
prodhuesit e verés.

Tu mundohemi t& pérmbledhim tash njohurité e tona dhe té shohim se ¢ka kemi mésuar.

Pérgjigjuni pyetjeve né vijim, si ményré e shqyrtimit t¢ mésimit tuaj né pikat

kryesore:
1. Si éshté ndryshimi né mes té lévizjeve pérgjaté lakores dhe zhvendosjes sé njé
lakoreje?

2. Pse éshté elasticiteti i gmimit njé koncept i réndésishém né analizimin se ¢ka ndodh
me tregjet kur faktorét shkaktojné gé té ndryshojé oferta ose kérkesa?

3. Pse éshté principi ceteris paribus i réndésishém né analizimin e tregut?

4. Kérkoni né gazeta ose né internet.
Zgjedhni pesé raste, ku tregjet ndryshojné — pérdorni njohurité e juaja pér analizén e
ofertés dhe kérkesés pér té shpjeguar se cka ka ndodh né treg dhe pse? Ju duhet té
konsideroni se cka ka ndodhur edhe me kérkesén dhe poashtu edhe me ofertén,
pse jané shfaqur ndryshimet, cili ka gené ndikimi né ¢mim dhe né sasi dhe shkalla e
ndryshimit, si dhe ¢ka ka mundur ta shkaktojé kété? — p.sh. a ka gené njé ndryshim
masovik né kérkesé dhe oferté apo vetém njé ndryshim i vogél?



Pérgjegjet e propozuara:

1.

jané njé numér i faktoréve té cilét ndikojné né kérkesén dhe ofertén e njé produkti.
Niveli i kérkesés pércaktohet edhe nga faktoré tjeré pérve¢ c¢mimit, pér shembull,
niveli i té ardhurave, shijet dhe niveli i publicitetit (reklamimit). Ndryshimi né lakore
shfaget atéheré kur faktorét e tjeré pérve¢c cmimit ndryshojné, duke shkaktuar
ndryshim né nivelin e kérkesés dhe ofertés PER CDO CMIM. Prandaj pavarésisht nga
¢cmimi, kérkesa ose oferta do té jeté mé e madhe ose mé e vogél. Pér shembull, nése
té ardhurat rriten pritet qé kérkesa pér shumicén e mallérave té rritet. Lévizjet pérgjaté
lakores tregojné reagimin e klientéve dhe prodhueséve ndaj ndryshimeve né ¢mim.
Lévizja pérgjaté lakores do té shfaget, sepse ka pasur ndryshim né lakoren e kérkesé
ose né oferté duke shkaktuar tepricé ose pakicé né treg, pasiqé forcat e tregut
ndikojné gé ¢cmimi ose té rritet ose té bie, klientét dhe prodhuesit do té reagojné ndaj
ndryshimit t& ¢mimit duke ndryshuar sasiné gé déshirojné té blejné ose té shesin.
Elasticiteti i cmimit éshté njé koncept i réndésishém sepse tregon sesa do té reagojé
kérkesa dhe oferta do té jeté né ndryshimin e ¢cmimit. Nése ¢mimi rritet 10 % a do té
rritet kérkesa dhe oferta mé pak sesa 10 % ose mé shumeé sesa 10 % dhe nése kjo do
t& ndodh sa do té jeté kjo? Eshté e réndésishme pér bizneset sepse kjo ndikon né
sjelljet e tyre né termin e strategjisé sé formimit t& ¢mimeve dhe shkallén e fugisé sé
tregut té cilén ata e ushtrojné. Disa biznese jané né gjendje té véné cmime té
ndryshme pér produkte té njéjta né kohé& té ndryshme pér shkak se shkalla e
elasticitetit éshté e ndryshme — pér shembull ¢mimi i rrymés elektrike. Elasticiteti ka
njé ndikim té posacém né té ardhurat e pérgjithshme té fituara nga firma duke u
bazuar né ndryshimet né ¢cmim dhe prandaj éshté shumé e réndésishme té analizohet
shkallén e ndikimit né treg si rezultat i ndryshimit né kushtet e kérkesés dhe ofertés.
Ne mund ta shohim kété qartazi né rast té ndryshimit né rast té rritieve pérsa i pérket
tatimit doganor pér benzin — ekzistojné shumé pak zévendésime pér benzin dhe si
rezultat kontraktorét afatshkurtér pér automobilizém dhe pér transportim me kaminoné
kané shum zgjedhje té vogél pérvec asja pér té bleré me ¢cmim té madh — atéheré
ndikimi né niveli i kérkesés do té jeté i paréndésishém. Njohuria e koncepteve té tilla
na mundéson neve té kemi njé pamje té pérgjithshme mbi politikén e geverisé né kété
¢céshtje. Nése geveria pretendon té rrisé tatimet doganore pér benzin pér té ndikuar né
sjellien e njerézve - p.sh. njerézit nuk do té pérdornin automobilét por kané forma té
tiera alternative pér transport, dhe né té njéjtén kohé pa hulumtuar thellésisht ato
alternative ateheré duhet té shqyrtojmé se a kané motivet e tyre té drejta!

Principi ceteris paribus é&shté i réndéishém pasigé na mundéson té idenetifikojmé
ndikimin e ndryshimit té tregut né treg. Realisht, ndryshimet né oferté dhe kérkesé
shfagen gjaté téré kohés, dhe éshté jashtézakonisht véshtiré té kuptohet se cfaré
éshté duke ndodhur se cka éshté duke ndodhur dhe pse pa pérdorimin e kétij principi.
Principi ceteris paribus na mundéson té bojmé modelin e sjelljes dhe parashohim
rezultatet né njé nivel té thjeshté dhe mandje t& ndértojmé mbi até model, pér ta béré
até mé té sotistifikuar, né ményré pér tu munduar té kuptojmé ndikimin e ndryshimit té
rethanave té ndryshueshme té tregut, né ményré pér tu munduar té kuptojmé ndikimin
e ndryshimit té& rethanave té ndryshueshme té tregut, né ményré pér tu munduar té
kuptojmé ndikimin e ndryshimit té rethanave té ndryshueshme té tregut, né ményré
pér tu munduar té kuptojmé ndikimin e ndryshimit té rethanave té ndryshueshme té
tregut, né ményré pér tu munduar té kuptojmé ndikimin e ndryshimit té rethanave té
ndryshueshme té tregut, né ményré pér tu munduar té kuptojmé ndikimin e ndryshimit
té rethanave té ndryshueshme té tregut.



Shtojca lll

Teknikat kuantitative té biznesit

Fjala “ t& dhéna” mund té pérkufizohet si “fakte ose informata, gé pérdoren né diskutime
dhe né marrjen e vendimeve.” Té dhénat primare, pérbéhen prej shifrave t&€ mbledhura nga
organizata. Té dhénat sekondare, mbledhen nga té tjerét. Kjo mund té keté njé pérfshirje té
gjéré, pasiqé kétu té gjitha raportet e publikuara stastikore bien né kété kategori. Ashtu sic
éshté théné né modulet e kurseve tjera (pér shembull Intelegjenca e tregut), informata
mund té grumbullohet nga intervistat sy mé sy, nga hulumtimet me telefon, pyetésorét
népérmjet postés dhe nga vézhgimet e drejtpérdrejta. Pavarésisht se c¢faré metode
pérdoret, ekziston gjithmoné problemi i mosmarrjes sé pérgjegjés.

Té dhénat mund té mbledhen nga njerézit ose nga ngjarjet gé vrojtohen, sikurse vierésimi i
cilésisé pér njé linjé té prodhimit. Intervista brenda grupit t& synuar ose monitorimi i téré
realizimit, do té ishte ideal pasigé ato ofrojné “ cenzus”. Kjo as nuk éshté e mundshme dhe
as nuk éshté praktike, por éshté e mundur gé& me marrjen e njé “mostre”, té fitojmé shifra
relativisht té sakta. Pér té ndodhur kjo, mostra duhet té jeté e madhésisé sé duhur dhe ¢do
artikull t& keté mundési té barabarté pér té gené i zgjedhur. Artikujt e vecanté, té zgjedhur
me teknikén e mostrés, jané té njohur si njési t& mostrés dhe “korniza e mostrés”, éshté
lista e té gjitha njésive té mostrés né njé popullaté..

Né njé mostér té rastésishme, ¢do piké né kornizén e mostrés ka mundési té barabarté qé
té zgjedhet. Saktésia e mostrés varet nga madhésia e mostrés (sa mé e madhe gé té jeté
ag mé shumé rezultate do té jené shembuj tipik); metoda e pérdorur pér mostér; rradha e
vlerave né popullaté (sa mé i madh variabiliteti, mé véshtiré do té jeté té ndértohet
shembulli tipik)

Metoda mé e zakoshme pér zgjedhjen e mostrés, pérfshiné “ Mostra e thjeshté e rastit”,
“Mostra e shtresuar”; “Mostra sistematike” dhe “ Mostra e kuotuar”. Gabimi né zgjedhjen e
mostrés mund té paragitet, kur korniza e mostrés nuk éshté e ploté apo éshté e
papérfunduar, si p.sh: artikujt, té cilét do té pérdoren si mostér, zgjedhen né ményré
subjektive, mungesa e té dhénave ose,kur korniza e mostrés pér zgjedhjen sistematike té
mostrés nuk organizohet rastésisht.

Hartimi i pyetésorit nuk éshté i lehté, por éshté bazé pér cdo anketé. Nuk éshté e mundur
gé plotésisht ta mundim paragjykimin, por éshté e réndésishme té thuhet se format mé té
zakonshme té paragjykimit paragiten gjaté intervistés. Intervistuesi mund ta keginterpretoj
pyetjen ose té paragesé géndrimet personale, gé mund té ndikojné né pérgjegje. Para se té
fillohet me anketén kryesore, éshté e zakonshme qgé té paraprihet me skemé pilot, e cila do
té identifikoj ndonjé problem dhe do té ndihmoj né ménjanimin e aktiviteteve kohéhumbése.
Gjuha e pérdorur né konstruktimin e pyetésorit duhet té jeté e sakté dhe té kuptohet gartazi.
Njé pyetésor i miré:

pérmban pyetje, té cilat jané té lidhura drejtpérdrejté me informatén e nevojshme,

ka vetém disa pyetje té pajtueshme me arritjen e synimit,

shmangja nga pyetjet intime ose orientuese,

ka renditje logjike té pyetjeve,

pérdor gjuhén e grupit té synuar,

shmangja nga pyetjet e pakuptimta,

shmangja nga pyetjet rreth seksit, politikave dhe religjionit, pérvec nése jané té
lidhura me anketén,



Pyetjet mund té jené ose “té hapura” ose “ té mbyllura”. Problemi me pyetjet e mbyllura
éshté se jané shumé& mé té véshtira pér analizé, pérderisa pyetjet e hapura kérkojné
pérgjegje specifike.

Shumica preferojné gé informata té paragqitet né formé grafike ose diagrami, pasigé besohet
se kjo formé e bén mé té lehté pér kuptim. Ekzistojné njé numér i mundésive pér kété formé
té prezantimit:

e Diagrami né formé rrethi, né té cilin ¢cdo pjesé paraget kontribuimin e komponentit
pér shumén e pérgjithshme,

o Diagrami né formé té shiritit hartohen kundrejt boshtit horizontal, duke pérshkruar
variablat dhe boshtit vertikal, gé tregojné vlerén,

e Diagrami me fotografi éshté trajté diagrami i paraqitjes, gé pérdor fotografi né vend
té numrave, me njé celés shpjegues, gé pérshkruan vlerén e simbolit.

“Variabla” éshté njé pjesé e té dhénave, e cila éshté matur ose vrojtuar. “Pakoja e té
dhénave” éshté lista e variablave, té cilat jané té mbledhura. Variabla mund té jeté ose
kualitative ose kuantitative. Té dhénat kuantitative mund té analizohen mé tepér brenda té
“dhénave té vazhdueshme”, té cilat karakterizohen nga shumé vlera té mundshme, ku rénia
e ndonjérés nga vlerat, do té korrespondoj ulét. “ Té dhénat e dallueshme” kané vlera té
dalluara, té cilat nuk jané té nénndara me vlerat e ndérmjetme.

Tabelat e frekuencés mund té hartohen kur variabla paragitet disa heré — thjeshté duke
grupuar sé bashku variablat e njéjta. Aty ku ekzistojné njé numér mé i madh i variablave,
éshté e mundur t'i grupojmé né klasa.

Pasiqé té dhénat jané organizuar né njé formé t& menaxhueshme, éshté e nevojshme t'a
analizojmé até formé. Tendenca éshté t& bé&jmé matjen e vlerés sé mesme. Kjo zakonisht
pranohet si mesatare dhe mesatarja &shté njé mjet aritmetik, por jané dy matjet tjera té
mesatares ose tendencés géndrore, “mediani” ( vleré mesatare ose géndrore )dhe “modi”.

Cdo mesatare, mesatarja arithmetike (pika e mesme ndérmjet dy ekstremeve), median ose
modi, posedojné disa pérparési dhe mangési, por secila prej tyre éshté e lehté pér
pérdorim, e lehté pér té kuptuar dhe té pérshtatshme pér interpretim arithmetiké. Mesatarja
arithmetike, kuptohet gjérésisht dhe llogaritja e saj éshté relativisht e leht&, por nuk mund té
kontrollohet ose té matet me metoda grafike dhe nuk pérgjegjet né asnjé vleré aktuale né
distribuim. Modi éshté njé vleré aktuale, e cila nuk éshté e paparagitur nga vlera ekstreme
dhe mund té paragitet né grafik, por mund té vlerésohet pér distribuimin e frekuencave té
grupuara. Mediani (vlera mesatare ose géndrore) nuk éshté e shpérndaré si mesatare tipike
me vlera jashtézakonisht té uléta ose té larta. Frekuenca grumbulluese éshté mbledhja e
mbledhjeve té sukseshme pérderisa frekuencat regjistrohen. Grafikét tregojné
marrédhénien né mes té variablave dhe frekuencave grumbulluese té distribuimit dhe
paragiten me hark t&é mprehté né njé diagram.

Rangu paraget ndryshimin né mes té vlerave té uléta dhe té larta né pakon e té dhénave.
Problemi éshté se nuk ofron ndonjé té dhéné pér shpérndarjen e vlerave. Kjo e meté mund
té tejkalohet dhe vlerat ekstreme té injorohen, duke larguar cerekun e poshtém dhe té
sipérm dhe duke analizuar até cka ka mbetur. E para ose cereku i poshtém éshté hapésira
né té cilén bie nén 25% té vézhgimit dhe e dyta ose ¢ereku i sipérm &shté vlera né té cilén
bie, mbi 25 % té vézhgimit. Rangu ndérmjet dy cerekéve éshté 50 % i ndérmjetém. Nga
kéto konkluzione mund té hartohen rreth 50 % té mesit té& rangut.

Problemet me té gjitha kéto metoda té dispersionit éshté se kané pérdorim té kufizuar né
analizimin e métejme té té dhénave. Prandaj éshté e domosdoshme té shikojmé né
variancé dhe devijimin standard.



Njé tabelé llogaritése, paragitet me njé seri té kolonave dhe rreshtave. Viera e saj mé e
madhe né analizat statistikore éshté gé kur ndryshohet vilera té gjitha vlerat e péraférta
ndryshohen. Shumica e tabelave llogaritése pérfshijné funksionet grafike, té cilat
mundésojné ndértimin e bar diagrameve, diagrameve né formé rrethi etj. Formula mund té
definohet brenda tabelés llogaritése, ashtuqé kompjuteri menjéheré do té béjé llogaritjen.
Ato gjithashtu jané té dobishme pér buxhete.

Eshté e réndésishme qgé bizneset té planifikojné jo vetém sukseset pér té tanishmen, por
gjithashtu edhe pér sukseset né té ardhmen dhe kjo nénkupton pérpjekjen pér té
parashikuar mjedisin e mundshé&m té biznesit, gjaté njé periudhe disa vjecare. Njé ményré e
pérpjekjes béhet duke matur disa nga aktivitetet kundrejt kohés. Kur njé organizaté i ka té
dhénat e regjistuara pér té kaluarén e afért, kéto shifra mund té njihen si “serité e kohés”.
Serité pérbéhen nga vlerat suksesive té variables, e cila kalon népér ndryshim brenda njé
periudhe kohore. Jané katér karakteristika kryesore, gé jané té asociuara me analizén e
serive té kohés. Trendi, Luhatjet,Sezonale (p.sh akullore); luhatjet ciklike ( shpesh té lidhura
me fazat e ciklit ekonomik), variablat e parregullta ose té rastésishme ose ato té cilat nuk
mund té shpjegohen me komponente té tjera. Analiza e serive té kohés do té krijoj njé
parashikim té analizuar pér pjesét e saj pérbérése. Vlera e parashikimit do té jeté shuma e
tri karakteristikave té para, me kualifikim té bazuar né rradhén e variacioneve té parregullta,
gé jané pérjetuar.

Hapi i paré pér té kuptuar serité e kohés éshté qé té largojmé variacionet pér shkak té
faktoréve sezonal dhe ciklik; kjo mund té realizohet duke pérdorur teknikén e “mesatareve
levizése”. Parimi éshté té gjendet njé vleré mesatare gjaté ciklit dhe prandaj pér té gjetur
variancén sezonale, vlerat duhet t& jené mesatare pér periudhé njévjecare né baza té
lévizjes. E njéjta metodé aplikohet tek variacionet ciklike, pérvec asaj se mesatarja lévizése
do té jeté e bazuar né gjatésiné e ciklit, i cili shqyrtohet.

Eshté e nevojshme identifikimi i shifrave t& mesatares lévizése, pérballé periudhave
specifike. Pér llogaritjen e “mesatares gé |évizé né gendér” vlen po kjo e njéjta. Mesatarja e
cila lIévizé né gendér nuk éshté e nevojshme, kur mesatarja lévizése llogaritet me numér tek
té vlerave. Modelet e mbledhjes dhe shumézimit duhet té studiohen por i fundit, shumézimi,
éshté mé i dobishém pér bizneset, por té dyjat jané té sakta vetém deri né shkallén gé
kushtet e sé kaluarés ndikojné né kushtet e sé ardhmes.

Lidhja reciproke nuk éshté rreth shkakut dhe efektit, por pér identifikimin e ndryshimeve né
pérparésité e marrédhénies né mes té dy variablave. Ndryshimet né njé variab&l mund té
shkaktonjé ndryshim né tjetrén dhe anasjelltas. Ndonjéheré ndryshimi né variablén e treté
né ményré té pavarur do té shkaktoj ndryshim né dy té tjerat dhe, gjithmoné ekziston
mundésia gé marrédhénia né mes té variablés orgjinale mund té jeté e rastésishme dhe té
shkaktohet pa qéllim. Esht¢ e mundur gé& té prodhojmé t& dhéna né *“diagramin
shpérndarés”, né té cilin mund té tregohet gartazi marrédhénia. Marrédhénia reciproke
(korrelacioni) tash thuhet se éshté pozitive, kur vija e pérshtashmérisé mé té miré ka njé
devijim té ngritur, marrédhénia reciproke éshté negative kur vija merré devijim poshté dhe
kur vija &shté horizontale atéheré nuk ka marrédhénia reciproke. Koeficienti i korrelacionit r
éshté njési matése e marrédhénies lineare né mes té dy variablave. Koeficienti éshté vilera
nga — 1 deri tek +1. Vlera zero tregon déshmi té forté se nuk ka marrédhénie lineare né mes
té variablave - 1 marrédhénia lineare qé éshté plotésisht negative dhe +1 marrédhénia
lineare plotésisht pozitive.

Né diagramin shpérndarés mund té thuhet se vija e drejté éshté marrédhénie né mes té
variablave. Teknikat e analizés sé regresit mund té pérdoren pér té lexuar diagramin
shpérndarés sa i pérket vijés sé drejt, e cila mund té jeté e dobishme atéheré kur té



kuptojmé se ekziston marrédhénia reciproke lineare né mes té variablave, pasigé atéheré
linja mund té ekstrapolohet pér t& ndihmuar parashikimin. Kjo mund té béhet duke pérdorur
barazimin e prapakthimit.

Pérgatitia e parashikimeve varet né masé té madhe nga té dhénat e nxjerrura né té
kaluarén né ményré gé té jemi né gjendje té ofrojmé njé model pér biznesin, duke pérdorur
arsyeshmériné se ajo gé ka ndodhur né té kaluarén mund té ndodh prapé. Pér kété ne kemi
pérdorur analizén e serisé sé kohés. Analiza e prapakthimit mund té pérdoret pér
parashikimin e vlerave gé pasqgyrojné ményrén me té cilén njé variacion né njé variabél té
vézhguar rastésisht ndryshon me ndryshimin e rrethanave.

Problemi i vérteté me parashikimin statistikor &shté se ekzistojné njé numér i variablave gé
duhet t&é merren parasysh dhe ekzistojné shembuj té shumté té gjérave té cilat kané gené té
paparashikuara dhe té cilat i'a kané humbur kuptimin parashikimit. Do té keté gjithashtu
raste né té cilat parashikimi i ploté nuk ka gené i mundur pér shkak té mungesés sé té
dhénave.

Kontrolli i stokut ka ndérlikime té réndésishme financiare pér ¢cdo organizaté. Njé stok
(rezervé ), gé géndron né njé vend i papérdorur, e ka kuptimin e kapitalit t& parasé, gé
éshté i lidhur pér njé vend dhe nuk kryen asnjé funksion— mungesa e stokut do té thoté
klienté té pakénaqur. Krijimi i balancit té€ duhur éshté esenciale pér mirémbajtjen e skajit té&
miré konkurrues dhe pérdorimi i teknikave matematikore mund té jeté ndihmé e madhe.

Cdo organizaté do té keté njé lloj stoku dhe shumé nga to do té krijojné stoge té
materialeve té ndryshme, ku shumica prej tyre do té kené stoge té miliona artikujve.
Kontrollimi i inventarit ka té bé&jé me menaxhimin efikas té rrjedhés totale t& mallérave, nga
pérvetésimi i Iéndéve té para ( aty ku éshté e nevojshme) deri tek produkti pérfundimtar, gé
i ofrohet klientit. Sistemi i inventarit t& prodhimit éshté i nénndaré né “ Inventarin gé varet
nga kérkesa”, qé éshté inventari i materialeve prej té cilave varet prodhimi i mallérave té njé
organizate; (rrjedha e mallérave éshté kritike pasigé mungesa e njé komponenti mund té
ndal linjen e prodhimit), dhe "Inventari i pavarur nga kérkesa” , gé éshté inventari i
mallérave té pérfunduara, t& prodhuara pér treg. Disa artikuj mund té jené edhe té varur
edhe té pavarur. Qéllimi i sistemit té inventarit éshté té kontrolloj dhe t&€ mirémbaj sasiné e
stokut né njé organizaté, né até ményré gé kérkesa e rritur mund té pérmbushet,
pérparésité e blerjes me shumicé me zbritie mund té fitohen, lékundjet né ¢mime mund té
shihen si pérparési, koha e dérgesés sé furnitoréve mund té mbrohet dhe vonesat né
prodhim pér shkak té mungesés sé materialit mund té kufizohen. Né té njéjtén kohé
menaxhmenti duhet té b&j kompromis ndaj kostos pérballe kritereve, si pér shembull rritja e
stogeve té mbajtura dhe plotésimi i nevojave té klientéve.

Njé pjesé e strategjisé sé biznesit do té kérkojé gé organizata té keté politikén pér inventar,
né té cilén do té pérfshijé riporosiné, politikén e rimbushjes kur stoget e arrijné nivelin e
caktuar. Kjo politiké nénkupton se sasia e inventarit éshté rregullisht duke u kontrolluar.
Sikur té gjitha pjesét e planit stratergjik, duhet té ekzistoj njé rishqyrtim i niveleve té
nevojshme té stogeve pasiqé kéto mund té ndryshojné me paragitien e procesit ose
teknologjisé sé re dhe do té varet nga cikli tregtar.” Sasia ekonomike e porositur “ éshté
aplikimi i njé modeli matematikor, gjaté té& cilit pérdoret njehé&simi pér planifikimin e
inventarit.

Modelet e luhatjes sé kérkesés do té ndikojné né planifikimin e prodhimit, té cilat do té
sjellin vendimet, lidhur me nivelin e prodhimit, nivelet e forcés punétore dhe inventaréve.
Pér ta béré bilancin e sakté éshté mjaft véshtiré, pasigé kornizat kohore pér ¢cdo komponent
té késaj situate véshtiré se do té jené té ngjashme. Ekzistojné edhe faktoré té tjeré sa i



pérket kérkesés sé klientéve, ndaj té ciléve duhet té reagojé sistemi. Fakti éshté se té
dhénat historike nuk do té identifikojné se cka do té ndodhé né té ardhmen. Devijimi
standard mund té pérdoret pér té zbuluar sesi shfagen lékundjet shfagen dhe forma mé e
thjeshté pér vlerésimin e njé vlere mesatare éshté mesatarja l&vizése, e cila llogaritet me
pjesétimin e shumés sé kérkesés n shumézuar pér periudhén me n.

Ndonjéheré éshté e nevojshme gé menaxhmenti té marré vendime, nén kushte kur ata jané
duke konkuruar ose kundérshtuar objektivat e biznesit. Disa nga kéto situata véné mé
shumé se njé kufizim né marrésin e vendimeve dhe, kur kjo ndodhé programi linear mund
té jeté teknika mé e pérshtatshme, e cila do té pérdoret. Né ményré gé kjo té jeté efikase,
karakteristikat né vijim duhet té paragqiten:

e Problemi kérkon gé njé objektiv t& maksimalizohet. P.sh njé ushtrim pér ekipin, i cili
alokon resurset, gé minimizojné shpenzimet ose té gjejné miksin e duhur té produktit
né ményre gé té rrisin profitin,

e Duhet té ekzistojé njé marrédhénie lineare né mes té resurseve té pérdorura dhe
rezultatit té synuar , p.sh materialet, orét e punés, koha e makinés,

e Ekzistojné njé numér i pengesave né objektivat e dhéna, p.sh pérdorimi i kufizuar i
resurseve, tregu i kufizuar ose mjetet e pamjaftueshme financiare pér financimin e
njé operacioni.

Zgjidhja lineare mund té pérdor dy metoda. “ Qasja grafike”, e cila éshté e dobishme kur
duhet té bé&jmé zgjidhjen né mes té dy variablave dhe metoda “simplekse” pér funksione mé
komplekse.

Kur té planifikohet dhe implementohet njé projekt, éshté e réndésishme qé planifikimi i
rradhitjes sé gjérave té identifikohen qartazi. Né disa raste njé numér i aktiviteteve mund té
realizohet né té njéjtén kohé, pérderisa té tjerat duhet té pérfundohen derisa té arrihet faza
tietér. Analiza e rrjetit mund té pérdoret pér hartimin e programeve té aktiviteteve ashtugé
planifikimi i kohés sé& c¢do komponenti béhet mé transparent. Gijithashtu, éshté e
réndésishme té identifikohet sasia e kohés gé do t'i ndahet secilés pjesé té programit. Ato
pjesé té programit, té cilat do t& marrin mé shumé kohé prej njé faze né tjetrén, jané
aktivitete “kritike”. Shtegu kritik i projektit éshté radhitjen, té cilén do t'a pércjellin kéto
aktivitete. Eshté e réndésishme qé kéto pjesé themelore té projektit t& pérfundohen sipas
orarit, pérndryshe i téré programi mund té déshtojé dhe né ményré té paevitueshme kjo do
té kérkojé ekstra resurse, qé pérséri ta gesim né rrugé. Termi “ garkullim i ploté” pérdoret
pér periudhén me té cilén aktivitetet jo kritike munden , nése é&shté e nevojshme, té zgjaten
pa e zgjatur kohén e pérgjithshme té projektit.

Disa projekte jané ag komplekse sa nuk éshté lehté té parashikohen rezultatet, por kur
ndodh kjo dhe njé aktivitet nuk éshté gati pér té kaluar né fazén tjetér ose nevoijitet té
rimenduarit, kjo mund té krijojé ngecje kohe pér resurset tjera, té cilat duhet té pérfshiheshin
né fazén tjetér. Né té njéjtén kohé nése programi péson shkarje dhe mé shumé se njé fazé
kérkojné té njéjtat resurse, atéheré aktivitetet mund té “pérplasen” njéra me tjetrén.

Diagramet e Gantt-it jané bar diagrame, té cilat krahasojné progresin aktual me parashikim
apo me progresin e dizajnuar. Ato mund té pérdoren si vegél vizuele, pér té identifikuar
nése programi éshté né listé.

Treguesit pérdoren pér té identifikuar sesi ndryshojné vlerat brenda kohés. Ato jané hartuar
pér té treguar ndryshimet mesatare né ¢mim, sasi ose né vlerén e grupit té artikujve.
Shumé shtete kané njé Indeks ose Cmime té Shitjes me Pakicé, té cilat i pérdorin pér té
matur inflacionin e pérgjithshém té cmimit né ekonomi dhe jané shpesh déshmi, né bazé té
sé cilés punétorét kérkojné paga mé té médha.



Njé indeks i thjeshté krahason vlerén e artikujve ndaj vlerés bazé té& pércaktuar pér
periudhén bazé. Periudha aktuale bazé nuk éshté e réndésishme, duke e ditur se ajo
mbetet konstante. “Indeksi “ i shumés totale trajton nevojén pér peshimin e komponentéve
té caktuara sipas vlerés sé tyre relative.

Né mbaré botén njerézit do té thonin automatikisht se gjérat jané mé té shtrenjta sesa kur
ata kané gené fémijé, por ekzistojné shumé shembuj qé déshmojné se tash mallérat jané
mé té lira sesa gé ishin dhe kjo ka ndodhur pér shkak té tregjeve té hapura dhe rritjes sé
konkurencés, p.sh shpenzimet pér udhétim me aeroplan.

Né pérgjithési deflacioni paraqitet kur artikujt pér buxhetin shtépiak béhen mé té lira (p.sh
pemét né veré). Kjo do té thoté se Indeksi i shities me pakicé me njé bazé prej 100 pér vitin
bazé, mund té shihet se ndryshimet do ta sjellin nén 100 né kéto rrethana ose mé tepér se
100 gjaté periudhave té inflacionit.
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