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Tema 1: Perceptimet e sipérmarrésve

1.1 Sipérmarrja dhe sipérmarrésit
Sipérmarrja si kompetence kyce pérfshin krijueshméring, inovacionin, dhe marrjen e riskut si dhe
aftésiné pér te planifikuar dhe menaxhuar projekte me géllim arritjen e objektivave
Qéllimi i Edukimit pér Sipérmarrjen éshté :
»  Krijimi i njé shogérie sipérmarrése pérmes luftés kundér analfabetizmit pér sipérmarrjen.
»  Edukimi pér sipérmarrjen nuk duhet te ngatérrohet me studimet e biznesit dhe ekonomisé.
» Té promovojé krijueshméring, inovacionin, vetépunésimin.
Edukimi pér sipérmarrjen sipas Forumit ekonomik botéror pérfshin tri komponenté:
»  Zhvillimin personal (besimin, motivimin e progresit, forcén e mendimit dhe sipérmarrjes,
déshirén pér te inspiruar dhe arritur)
»  Zhvillimin e biznesit (njohurité dhe aftésité teknike, financiare pér vetépunésim, punésim si dhe
ne sipérmarrje ge mund te drejtojné vetépunésimin).
»  Zhvillimin e aftésive sipérmarrése (trajnime pér aftésité sociale, netéorking, zgjidhje krijuese te
problemeve, kérkim mundésish, shitje, intervista, prezantimi, bashképunim me biznesin, etj)
Fjala “sipérmarrje” ka hyré né fjalorin menaxherial né vendin toné, si ekuivalente e fjalés sé€ viteve 1980
“profesionalizém”, apo sinonim i njé zhargoni fjalésh q€ nénkupton fjalén “menaxheriale “ né vitet *70.
Fjala “sipé€rmarrje” vjen nga fréngjishtja “entreprendre” qé d.m.th. me ndérmarré dicka .
Sipérmarrja éshté krahasuar nga Petter Kilby me mamuthin:“Ajo &shté njé kafshé e madhe, e
réndésishme, qé gjuhet nga shumé individé qé pérdorin mjete e kurthe personale té gjithé gé
pretendojné se e kané paré thoné se ajo éshté njé kafshé e stérmadhe, por nuk bien né njé fjalé pér sa i
pérket tipareve té saj. Edhe pse nuk e kané eksploruar strofkullén dhe vendin ku jeton me kujdes té
vecanté, disa gjuetar pretendojné se kané pérdorur si karrem ushgimin e tyre té preferuar duke ia
drejtuar kafshés né njé pjaté dhe pastaj ajo éshté afruar dhe ata e kané gélluar, duke pretenduar se mé
pas kafsha gé kané vraré éshté mamuth.
Cfaré kuptojmé mé “sipérmarrje”?
“Sipérmarrja pérfshin krijueshmériné, inovacionin, dhe marrjen e riskut si dhe aftésiné pér té
planifikuar dhe menaxhuar projekte me qéllim arritjen e objektivave”
Ekzistojné dy koncepte pér sipérmarrjen:
> Koncepti i ngushté i sipérmarrjes si aftési pér té filluar dhe cuar pérpara njé biznes,
» Koncepti mé i gjeré i sipérmarrjes si “aftési komplekse pér té ndérmarré iniciativa, pér t'u
pérballur me rreziget dhe pér té arritur suksesin gjaté jetés”.
Zhvillimi i termit sipérmarrés né gjuhén angleze

Undertaker shek 14-18:“Dikush qé merr pérsipér njé detyré t€ ndérmarrjes,dikush qé merr parasysh njé

sfide duke pérfshiré riskun/rrezikun”



Enterprise shek 16-19:“Dikush qé pérpiqget té marré pérsipér njé detyré,té jeté né dispozicion i gatshém

té perfshihet n€ sipérmarrje t& véshtira,risk ose rrezige,t€ jeté€ guximtare”

Entrepreneur shek 18-19 :“Dikush g€ merr pérsipér té jeté menaxher,kontrollues dhe kampion”

Entrepreneur shek 19”“Drejtor ose menaxher i institucionit publik muzikor”

Entrepreneur shek 20 :“Dikush qé merr pérsipér njé sipérmarrje,dikush qé zotéron dhe menaxhon

njé biznes,dikush qé merr pérsipér rrezikun ¢ fitimit ose humbjes”.

1.2 Funksionet dhe kompetencat e sipérmarrjes.
Disa nga funksionet kryesore té sipérmarrjes jané:

e Identifikimi i mundésive sipérmarrése. Ka shumé mundési né botén e biznesit. Kéto jané té
bazuara né nevojat themelore té njeriut, si: ushgimi, veshja, arsimim etj, té cilat jané vazhdimisht né
ndryshim.

» Kthimi i ideve né vepra. Sipérmarrési duhet té jeté né gjendje pér té kthyer ideté e tij né realitet.
Ai mbledh informacion né lidhje me ideté, produktet, praktikat gé i pérshtaten kérkesés né treg. Hapa té
métejshém jané marré pér té arritur qéllimet né dritén e té dhénave té mbledhura.

> Studimi i fizibilitetit. Eshté njé studim paraprak gé ndérmerret pér té kuptuar dhe pér té vértetuar
nése ideté qé ju keni pér njé biznes apo projekt mund té realizohen né praktiké dhe, nése po, a do té jeté
ky biznes fitimprurés.

» Sigurimi i burimeve. Sipérmarrési ka nevojé pér burime té ndryshme: para, materiale dhe njeréz,
pér drejtimin e ndérmarrjes me sukses. Funksioni thelbésor i njé sipérmarrési éshté gé té sigurojé
gatishmériné dhe ekzistencén e té gjitha kétyre burimeve.

» Ngritja e sipérmarrjes. Pér ngritjen e njé sipérmarrjeje, sipérmarrési ka nevojé té pérmbushé disa
formalitete ligjore. Gjithashtu ai pérpiqet pér té gjetur njé vend té pérshtatshém, pér té dizenjuar lokalet,

pér té instaluar makineri dhe bén shumé gjéra té tjera.

1.2.1 Kompetencat e sipérmarrjes
Me kompetencé sipérmarrése kuptojmé aftésiné pér té véné né zbatim ide. Kjo kompetencé i vjen né
ndihmé cdo njeriu né jetén e pérditshme né shtépi ose né shogéri, si dhe iu jep mundésiné
punémarréseve té perceptojné né ményré té vetédijshme mjedisin e tyre né puné dhe té shfrytézojné
shanset
Sipas Konsorciumit Ndérkombétar pér Arsim pér Sipérmarrési mund té vecohen katér kompetenca té
tilla:

» Kompetenca e paré e réndésishme éshté aftésia pér té njohur dhe pér té analizuar mundésité e

tregut.



» Kompetenca e dyté éshté aftésia pér té komunikuar, pér té identifikuar, pér té bindur dhe pér té
diskutuar me konsumatorét, klientét, furnizuesit e shérbimit, konkurrentét, ofruesit dhe aktorét e
tjeré né mjedisin e biznesit, duke kuptuar mé miré nevojat, pritshmérité, kufizimet dhe kérkesat té tyre.

» Kompetenca e treté é&shté krijimi i lidhjeve, aftésia pér té themeluar lidhje me persona dhe
aktoré té tjeré té biznesit, pér té mésuar né ményré té ndérsjellé, krijimi i sipérmarrjeve
bashképunuese dhe veprimtarive té tjera té pérbashkéta, gé synojné arritjen e objektivave té pérbashkét.

» Kompetenca e katért, sipas Gib (1998), integron aftésité kyce té sipérmarrjes me aftésiné thelbésore

pér t’'u marré me botén e vérteté té sipérmarrjes.

1.3 Aftésité dhe veprimtarité sipérmarrése
1.3.1 Aftésité sipérmarrése
Nuk ka dy sipérmarrés té suksesshém qé kané té njéjtat aftési. Né fakt éshté individualiteti i tyre dhe
ményra e ndryshme e té menduarit qé i1 bén ata té suksesshém. Pérgjithésisht sipérmarrésit e
suksesshém ndajné 5 aftési té vecanta.:
» Marrin rrezige pérsipér
Pasioni dhe Motivimi
Mésojné nga déshtimi

Delegojné detyra

YV V VYV V

Komunikojné né ményré efektive.

1.3.2. Karakteristikat e sipérmarrésve.

Disa karakteristika personale kyce, té cilat i béjné njerézit té jené sipérmarrés té suksesshém, jané:
> Vizioni:.

Vendosméria

Motivimi

Fokusimi

Devotshméria

Aftésité

Pasioni

Pérshtatshméria

Demonstrimi i veténjohje

vV V.V V V V V V V

Té menduarit krijues

Pérvec kétyre aftésive mé té pérgjithshme té renditura mé sipér, ka edhe disa aftési té tjera mé
specifike apo té lidhura né ményreé té vecanté me biznesin. Kétu pérmendim:
« aftésiné pér té hartuar njé plan biznesi pér njé sipérmarrje té re;

* aftésiné pér té hedhur né treg dhe pér té shitur njé produkt té ri apo ide;
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* aftésité financiare, si mbajtja e ditarit né kontabilitet dhe llogaritja e taksave;

* aftésité njohése dhe zbatuese té legjislacionit pérkatés.

1.4 Rreziget dhe déshtimet e sipérmarrjes
“Endérrat nuk béhen realitet nése nuk jeni i gatshém té merrni rrezige”
Ju pérballeni me rrezige c¢cdo dité, p.sh., nuk mund té kaloni rrugén pa rrezikun gé mund
té goditeni nga njé makiné. Ngritja nga shtrati, drejtimi i njé makine si dhe hapja e njé biznesi,
té gjitha kéto, pérmbajné disa rrezige. Rreziku nuk &shté gjé tjetér vegse thjesht mundésia e
démtimit, Iéndimit ose humbjes.
Ashtu si individét, edhe pronarét e bizneseve kané nevojé pér té mbrojtur veten kundér
rrezigeve me té cilat ata pérballen. Eshté e réndésishme pér sipérmarrésit gé té njohin rreziget potenciale me
té cilat ballafagohen dhe té pérgatitin strategji efektive pér t’ia dalé mbané. Eshté gjithashtu e dobishme
pér sipérmarrésit g€ t€ hartojné “plane rezervé’ ose rrugé alternative t€ veprimit. Planet rezervé tregojné
se sipérmarrési éshté i ndjeshém ndaj rrezigeve té réndésishme dhe éshté i pérgatitur pér té trajtuar rreziget
né varési té specifikave té tyre.
Tregjet; jané rreziget me té cilat pérballen pothuajse té gjitha bizneset pérfshijné konkurrencén,
ndryshimet e gmimeve, ndryshimet né stil, konkurrencén nga produktet e reja né treg dhe ndryshimet
nga kushtet e luhatshme ekonomike.
Aksidentet; bizneset pérballen gjithashtu edhe me rreziqe fizike pértej atyre té tregut dhe
ndryshimeve ekonomike. Pér shembull, njé dérgesé malli mund té shkatérrohet pér arsye té ndryshme
gjaté transportit; njé depo mund té digjet ose sasi t&é médha té inventarit t€ shtrenjté mund té kené
humbur. Ngjarje si kéto kércénojné siguriné e njé biznesi. Ato kushtojné para dhe mund té béjné gé njé
biznes té déshtojé.
Njé sipérmarrés pérballet me dy lloje kryesore rreziku: rreziku spekulativ dhe rreziku i pastér.

» Rreziku spekulativ

> Rreziku i pastér

1.4.1Déshtimet
Nése doni t€ filloni nj€ biznes t€ ri1 gj€ja e fundit q€ duhet t’ju bjeré ndérmend €shté déshtimi. Por né
gofté se ju i analizoni shkaget e déshtimit gé né fillim, nuk do té keté té ngjaré té bini viktima té
tyre.Ekzistojné shumé arsye pse déshtojné bizneset, 7 arsye jané:

1. Fillimi i biznesit pér arsye té gabuara

2. Menaxhimi i dobét

3. Kapital i pamjaftueshém
4. Vendodhja
5
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6. Zgjerimi

7. Mospasja e njé fageje né internet.

1.5. Kapitalizimi dhe sipérmarreési

Né vitin 1890, Alfred Marshall ishte i pari gé njohu zyrtarisht réndésiné e sipérmarrjes si njé faktor
prodhimi. Né traktatin té tij t¢ famshém “Parimet ¢ ekonomisé”, Marshall pohon se ka riformuluar
katér faktorét e prodhimit té cilét deri atéheré ishin: toka, puna, kapitali dhe organizimi, duke
zévendésuar kété té fundit me sipérmarrjen. Sipas tij, organizimi éshté faktori koordinues, i cili i
mbledh faktorét e tjeré sé bashku, dhe Marshall besonte se sipérmarrja éshté elementi shtytés i organizimit.
Népérmjet njé organizimi Kkrijues, sipérmarrésit krijojné mallra té rinj ose pérmirésojné “planin e
prodhimit té njé malli t€ vjetér”. Né ményré g€ ta b&jné kéte, sipérmarrésit duhet té kené njé kuptim té
ploté pér industrité e tyre dhe duhet té jené udhéheqésit e natyrshém. Sipérmarrja kontribuon né térésiné
e pasurisé shoqérore, duke krijuar tregje té reja, industri té reja, teknologji té reja, forma té reja
institucionale, vende té reja pune dhe rritje neto té produktivitetit real.

Kapitalizmi, sistemi i iniciativés sé liré private, 8shté i ngritur mbi parimin themelor se konkurrenca midis
firmave do t’u shérbejé me miré plotésimit t€ nevojave t& shogérisé. Né ekonominé e tregut, sistemi i
sipérmarrjes private ka arritur rezultate té¢ paparashikueshme né rritjen e mirégenies ekonomiko-
sociale té njerézve. Népérmjet sipérmarrjes realizohen té drejtat themelore té njeriut, té cilat jané: prona

private, fitimi, liria e zgjedhjes dhe konkurrenca.

N¢€ njé pasazh mjaft t€ cituar té fjalimit té tij pérurues, presidenti Kennedy u shpreh: “Mos pyesni ¢faré
mund té béjé vendi juaj pér ju-pyesni ¢’mund té béni ju pér vendin tuaj”. Eshté shenjé
domethénése e karakterit té kohé gé jetojmé, gé gjith vémendja e mévonshme rreth kétij pasazhi éshté

pérgéndruar tek origjina e jo te pérmbajtja e tij.

Tema 2: Qéllimet sipérmarrése

2.1. Kuptimi i géllimeve

Qéllimi i sipérmarrésve pér njé organizate/ndérmarrje paraget arsyeshmériné e ekzistimit té saj.
Sipérmarrés té ndryshém kané qéllime té ndryshme. Qéllimet e sipérmarrésve jané gjendja ku ajo
déshiron té arrijé né té ardhmen dhe kah e cila jané té orientuara aktivitetet e planifikuara.

Realizimi i géllimeve mundéson realizimin e misionit té organizatés. Vendosja e géllimeve éshté faza e
paré e procesit té planifikimit, prej nga rrjedhin aksionet menaxheriale. Qé&llimet jané gjendje e
déshiruar e organizatés, kah e cila jané té orientuara sjelljet e individéve drejt plotésimit té
tyre.Qéllimet paragesin rezultatin pérfundimtar gé duhet té arrinet me planin né korniza kohore té
caktuara. Ményra e formulimit té géllimeve pérfshin aktivitetet e sipérmarrésve qé té béhet digka, duke

pérfshiré aktivitete té réndésishme qé shprehen me déshirén pér té béré dicka ose me déshirén pér té
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punuar e poseduar njé gjé. Né vendosjen e géllimeve ndikojné shumé faktoré té jashtém dhe té
brendshém
Formulimi i géllimeve:
> Qéllimet NUK jané masa
> Qéllimet NUK jané thirrje apo déshira
Formulimet e géllimeve nuk duhet té pérmbajné mohime dhe krahasime
“Si mund ta dallojmé konkretisht né€se e kemi arritur
q@llimin” (madhssité matése) ® P
- ~~
Qéllimet duhet té jené: -
» Specifike,
té Matshém
Atraktive,

Relevante,

YV V VYV V

Té pércaktuara né kohé (limituara)
Njé sipérmarrés gjithmoné do té keté njé térési qéllimésh biznesi né méndjen e tij/saj pér té pérfituar sa
mé shumé té ardhura pér biznesin e tij/saj.
Biznese té ndryshme kané géllime té ndryshme né varési té jetégjatésisé, synimeve dhe nevojave qé
kané. Pér bizneset fillestare géllimi éshté pérdorimi me efikasitet i burimeve pér tu futur né treg, ndérsa
pér bizneset ekzistuese, géllimi mund té jeté mbajtja e kompanisé né njé kapacitet té ploté, duke u

kujdesur pér té ardhurat dhe fitimet.

2.2 Pércaktimi i gélliméve
Megjithésé objektivat dhe motoja e sipérmarrésve ndryshojné me kohén, ekzistojné disa géllime té
zakonshme gé jané té pashmangshme pér sipérmarrésit. Mé poshté paragiten disa:
» Skicimi i njé plani biznesi.
Punésimi dhe ruajtja e njé fugie punetore.
Stabiliteti financiar.
Marketingu dhe shitjet
Gjenerimi i investimeve

Rrjetet online.

YV V. V V V V

Rritja e té ardhurave

2.3 Lidhja midis géllimeve té sipérmarrjes dhe veprimtarive njerézore
Si¢ u theksua né temat paraardhése, sipérmarrja éshté procesi i krijimit té dickaje qé éshté ndryshe nga

ajo qé ekziston dhe gé fiton mé shumé vleré né saje té pérkushtimit, té kohés dhe té pérpjekjeve, duke
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pérfshiré rrezikun financiar, fizik dhe social pér té pérfituar njé shpérblim financiar ose njé
kénagési personale. Njé nga autorét mé né zé té sipérmarrjes, Shumpiter e lidhi sipérmarrjen me
krijimin e pesé “kombinimeve té reja” bazé, t€ cilat ishin:

» Hedhja né treg (prodhimi) e njé produkti té ri;

» Futja e njé metode té re prodhimi;

» Hapja e njé tregu té ri;

» Pushtimi i njé burimi té ri oferte;

» Kryerja e njé organizate té re té industrisé.
Qéllimet jané aspirata té pérgjithshme mé afatgjata qé synohen té arrihen né té ardhmen.
Ato i japin pérgjigje pyetjes: Cfaré duhet realizuar pérnjé afat té caktuar kohor? Né pércaktikimin e
géllime ndikojné faktorét e jashtém dhe té bréndshém.
Né procesine pércaktimit té géllimeve duhet té respektohen faktorét ky¢ té realizimit té tyre, né
ményrégé ato té jené té mencura dhe té pérshkruajné garté géllimet e sipérmarrjes, duke respektuar
analizén SMART.

2.4. Réndésia dhe hierkia e géllimeve

Formulimi i géllimeve mundéson koordinimin e aktiviteteve né biznes dhe paraget orientime kah jané
drejtuar aktivitetet e té gjithé té punésuarve. Vlerésimi i géllimeve éshté shumé i réndésishém dhe i
vlefshém nése ato jané:

» Burimi i motivimit, kjo arrihet kur punonjésit marrin pjesé né formulimin e tyre, sepse ata né
kété ményré identifikohen me veté organizatén.

» Udhérréfyes i aksioneve té ardhshme. Ato duhet té jené udhérréfyes i té gjitha aksioneve
menaxheriale, té sigurojné ndjenjé té orientimit té té gjitha pérpjekjeve té fuqisé punétore kah
realizimi i rezultateve.

> Bazé pér matjen e rezultateve, géllimet jané standard pér matjen e rezultateve dhe kontrollin e
efikasitetit dhe paragesin standarde pér vlerésim.

> Bazé e drejtimit té geverisjes. Procesi i drejtimit fillon me formulimin e géllimeve. Ato jané
fillimi i procesit té drejtimit, po né té njéjtén kohé edhe rezultat i pritur pérfundimtar i tij.
Qéllimet jané standard pér kontrollin e efikasitetit né puné.

» Bazé pér vendime racionale. Vendosja e géllimeve imponon nevojén e marrjes sé vendimeve
pér politikén afariste, planet etj. Sipérmarrésit pérmes formulimit té géllimeve, mé miré e
pércaktojné pozicionin e ndérmarrjes né rrethin ku vepron, i koordinojné aktivitetet, sigurojné

realizimin e standardeve, mundésojné kontrollin etj.

2.4.1 Hierarkia e géllimeve



Qéllimet e sipérmarrésve shpesh heré jané pikénisje pér menaxhimin e suksesshém,pasi gé ato jané
bazé pér ndértimin e strategjive, politikave, planeve etj.
Mund té identifikohen edhe tri lloje géllimesh:

> Qéllime zyrtare

> Qéllime operacionale

» Qéllime ekzekutive

Llojet tjera té géllimeve
> Qéllimet ekonomike-zhvillim, rritje, profit dhe ekzistencé;
> Qéllimet shérbyese-krijimin i dobishmérisé pér shogéring;
> Qéllimet personale-géllimet individuale ose grupore né organizat.

2.5 Komunikimi dhe normat sociale

Té dish té komunikosh me njerzit e tjeré éshté shumé e réndésishme, té kesh aftésiné qé t’i bésh t&

tjerét t& té kuptojné pér até qé ke ndérmend t’u thuash. Origjinén e termit “komunikim” e gjejmé te fjala
latine “communis” qé do t€ thoté “e pérbashkét” “Komunikimi éshté procesi me anén e té

cilit shkémbehen dhe kuptohen informacionet midis dy a mé shumé njerzve, me géllim gé té motivohen
ose té influencohen né sjelljet apo né géndrimet e tyre”.

Pra, komunikimi nénkupton dérgimin, pranimin dhe kuptimin e informacionit. Komunikimi éshté
veprimtari e pérditshme rutiné. Té gjithé kemi té drejté dhe nevojé té dimé se ¢’ndodh rreth nesh si dhe
pér gjithcka gé ka lidhje me ne. Pa komunikim gjithcka qé kemi mésuar dhe até té cilén e mendojmé
nuk do té ekzistonin, ndérsa ¢do gjeneraté e ardhshme do jeté mé e varfér né aspektin e pérvojés dhe té
dijes. Pa komunikim nuk do té mbeten as sipérmarrjet, as udhéheqgja e as menaxhimi.

Késhtu, té komunikosh do té thoté té shkémbesh ndjenja, ide dhe informacione. Té dish té komunikosh
me njerézit e tjeré éshté shumé e réndésishme; t€ kesh aftésiné € t’i bésh té tjerét té& kuptojné até gé ke
ndérmend t’u thuash té lehtéson marrédhéniet me ta, shmang kegkuptimet, mosmarréveshjet dhe
konfliktet. Aftésité kryesore té komunikimit jané: pérgendrimi, dégjimi i kujdesshém, kuptimi i
kéndvéshtrimit té tjetrit, identifikimi me veten kur kritikojmé, marrja e pérgjegjésive personale,
kompromisi nése &shté i nevojshém, marrja e kohés né dispozicion nése é&shté e nevojshme,
kémbéngulja te objektivat e tua.

Pra komunikimi né biznes éshté thjesht njé komunikim né kontest té punés, i cili pérfshin; tregun,
menaxhimin e tregut, marrédhéniet e konsumatoréve, sjelljet e konsumatoréve né raport me
produktet gé ofron ndérmarrja, marrédhéniet me publikun, komunikimin e korporatave, angazhimin
e komunitetit, menaxhimin e reputacionit dhe autoritetit, komunikimin ndérpersonal, angazhimin e

punonjésve, menaxhimin e situatave, etj.
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2.6 Komunikimi efektiv né biznes.

Komunikimi né kontekstin organizativ mund té jeté; formal dhe informal apo i brendshém dhe i
jashtém. Ndérsa komunikimi i brendshém né njé ndérmarrje béhet pérmes njé strukture formale dhe
joformale, linje formale té komandés dhe rrjetit informal, si dhe linjés formale dhe informale té
pushtetit. Thuhet se komunikimi né biznes éshté i vecanté, pér shkak té globalizimit, diverzitetit,
vlerave té informacionit dhe depértimit té teknologjisé né treg. Globalizimi dhe diverziteti i fugisé
punétore, pérfshin; produktet dhe tregjet, partneritetet e biznesit, punonjésit dhe menaxherét e
ndérmarrjeve. Njé faktor tjetér me réndési né fushén e komunikimit éshté edhe besimi i punés né grup,
struktura e re e korporatave etj. Komunikimi i jashtém biznesor pérfshin kontaktet formale dhe
joformale té paléve né biznes; marketingu, punonjésit, marrédhéniet me publikun dhe menaxherét e

nivelit té larté.

Tema 3: Motivimet: té menduarit sipérmarreés

3.1 Motivimi

“Motivimi éshté gatishméria e njé individi né pérpjekje pér té arritur objektivat e sipérmarrjes, duke
véné né pérdorim njé sasi té madhe energjish dhe pérpjekjesh, me kusht qé kéto pérpjekije té sjellin
plotésimin e objektivave té tij individuale”.

Réndésia e motivimit éshté e lidhur me faktin se individét kané nevojé pér motivimin dhe ajo e ka
bazén né shuméllojshmériné e nevojave té tyre,té cilat mund té jené nevoja bazé si ushgimi,veshja dhe
strehimi apo nevoja shpirtérore si njohja,vetnderimi etj. Evidencimi dhe renditja e kétyre
nevojave,sipas réndésisé qé kané pérbén njé zgjedhje individuale gé ndryshon edhe pér té njéjtin
person por né kohé té ndryshme. Kétu e ka bazén fakti se individét gjenden té motivuar pér nevojat e
tyre né ményra té ndryshme né periudha kohe kohe té ndryshme kohe té ndryshme té jetés sé tyre.
Motivimi pér veté pérmbajtjen e tij paraqgitet si njé proces ekonomik-psikologjik qé jep impakte tek
sjellja. Ai pérbén njé aspekt té vecante té punés sé sipérmarrésit pasi ata sébashku mé punonjésit duhet
té diné dhe té kuptojné e té klasifikojné nevojat momentale t& punonjésve dhe ti harmonizojné ato me
nevojat e ndérmarrjes.Motivimi éshté efikas vetém atéheré kur njerézit e bashkojné — harmonizojné
potencialin e tyre me géllimet, pérkatésisht realizimi i interesave personale (géllimet profesionale)
harmonizohen me géllimet e sipérmarrjes (interesin ekonomik, shogéror dhe politik)

Motivimi éshté proces i ngjalljes sé aktiviteteve njerézore, té cilat orientohen drejté realizimit té
géllimeve.

Ekzistojné strategji té ndryshme té motivimit:

» strategjia e komunikimit
» strategjia e géndrimit té sipérmarrésit ndaj té punésuarve

» strategjia e pasurimit té punés dhe
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» strategjia e modifikimit té sjelljeve
3.2. Veprimtari praktike
Hapi 1 / Detyra: Cdo nxénés shénon shtaté kritere pér njé temé té caktuar. Temat mund té jené p.sh.:
Cfaré i motivon sipérmarrésit? Cilét jané faktorét gé i motivojné sipérmarrésit? Koha né dispozicion: 3
minuta
Hapi 2/Formimi i grupit dhe diskutim:Formohen grupe me nga 3 deri né 5 persona. Herén/Rrethin e
paré grupi diskuton rreth temés. Cdo anétar i grupit sjell kriteret e shénuara. Grupi vendos sé bashku
shtaté kritere. Cdo anétar i grupit shénon kriteret. Koha né dispozicion: 10 minuta
Hapi 3/ Riformimi i grupit dhe diskutim:Herén/rrethin e dyté krijohen grupe té reja me pérkatésisht nga
3 deri né 5 persona. Duhet pasur parasysh gé anétarét e grupit té ri té mos kené punuar bashké né
rrethin/grupin e paré. Cdo anétar i grupit sjell shtaté kriteret nga rrethi i paré. Késaj here kriteret do té
reduktohen dhe pérzgjidhen vetém pesé dhe mé pas do té shénohen né njé poster. Koha né dispozicion:
rreth 5 minuta
Hapi 4 / Prezantimi para klasés:
Né pérfundim, ¢do grup prezanton rezultatin e vet né njé letér flipchart dhe argumenton vendimin e
marré.
3.3 Motivimi né puné
Né fushén e teorive motivuese njé kryer njé séré kérkimesh. Shumé teori né njéfaré ményre lidhen me
njéra-tjetrén, prandaj éshté edhe mé e véshtiré té béhet dallimi midis tyre. Duke renditur teorité
kryesore té motivimit (t& pérmbajtjes dhe té procesit) éshté dhéné shkurtimisht thelbi i tyre dhe lidhja
qé autorét u japin atyre me konceptet “motivim i brendshém” dhe “motivim i jashtém”.
Hierarkia e nevojave té Masloé-t
Masloé (1943) pérparoi me propozimet e méposhtme rreth sjelljes njerézore:
> Njeriu éshté génie qé déshiron gjithnjé e mé shumé.
> Njé nevojé e pérmbushur nuk éshté njé motivues i sjelljes, por vetém motivues i nevojave té
papérmbushura.
» Nevojat e njeriut rregullohen né njé séré nivelesh té njé hierarkie.
> Sapo nevojat e njé niveli mé té ulét té pérmbushen, ato té nivelit pasardhés, do té kérkojné
pérmbushje.
Masloé besonte se nevojat themelore pér motivimin njerézor jané né pesé nivele té pérgjithshme nga
mé i ulti né ai mé i larti, té treguara mé poshté. Brenda kétyre niveleve, mund té keté shumé nevoja
specifike nga mé e ulta tek mé e larta.
Hierarkia e nevojave sipas Masloé

» Nevojat fiziologjike — nevoja pér ushgim, pije, shtépi dhe lehtésim i dhimbjeve.
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> Nevojat pér siguri — sapo té jené pérmbushur nevojat fizike té momentit, njeriu &shté i interesuar
pér mbrojtjen nga rreziget fizike, siguriné ekonomike, preferencén pér familjen dhe déshirén pér
njé boté té
> Nevojat sociale — b&hen motivues té réndésishém té sjelljes sé individit.
> Nevojat pér vlerésim ose ego — njé nevojé pér veté-vlerésim dhe vlerésim té té tjeréve, qé
pérfshin vetébesimin, arritjen, kompetencén, njohurité, autonominé, reputacionin, statusin dhe
respektin.
»  Nevojat pér veté-pérmbushje ose veté-aktualizim — éshté niveli mé i larté né hierarki; kéto jané
nevojat e individit pér té realizuar potencialin e vet pér veté-zhvillim dhe kreativitet té vazhdueshém né

sensin mé té gjere.

3.4 Motivimi i brendshém

Motivimi i brendshém éshté motivimi pér té béré ose vepruar né interesin e vet ose thjesht pér
kénagésiné e vet (Hennessey dhe Amabile, 2005). Robbins pérshkruan se déshira pér té punuar pér
dicka éshté interesante, sfiduese, e kénagshme, ose pérfshirése. Motivimi i brendshém éshté prirja e
lindur dhe natyrale pér té angazhuar interesat e njé individi dhe ushtruar aftésité dhe njohurité e tij, dhe
duke béré kété, té kérkojmé té arrijmé mundésité dhe sfidat optimale . Ky motivim vjen nga tendencat e
brendshme dhe mund té drejtojé dhe motivojé sjelljen pa praniné e kufizimeve ose shpérblimeve (Deci
dhe Ryan, 1985).Motivuesit e brendshém jané té lidhur me veté punén. Motivimi i brendshém i té génit
I pérmbushur né njé aktivitet té caktuar, mund té béjé gé individi té kalojé dité duke praktikuar njé
sport, njé instrument e késhtu me radhé. Teoria e vlerésimit njohés thekson mé tej se ndjenja e
kompetencés duhet t¢ kombinohet me njé sens autonomie (ose pozicioni té brendshém té perceptuar
rastésor) me géllim qgé té rritet motivimi i brendshém. Me fjalé té tjera, individét duhet té€ perceptojné
sjelljen e tyre pér t’u veté-pércaktuar dhe jo té drejtohen nga shpérblimet ose kufizimet. Individét duhet
té provojné njé pérmbushje té nevojave té kompetencés dhe autonomise.

Faktorét e brendshém motivues jané:

» Ndjenja se puna éshté e larmishme dhe interesante
Ndjenja e té genit i pérfshiré né organizaté
Rritja personale ose avancimi né karrieré
Besnikéria ndaj punonjésit

Ndjenja ndaj vlerésimit pér punén e kryer

YV V. V VYV V

Ndihma e supervizorit pér probleme personale

3.5 Motivimi i jashtém
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Motivimi i jashtém i referohet kryerjes sé njé aktiviteti me ndjenjén e té genit nén trysni, tension ose
stres pér té siguruar se dikush do té arrijé rezultatet qé déshiron .Motivimi i jashtém éshté motivimi pér
té béré dicka pér té gené té sigurt se disa géllime té jashtme jané arritur ose jané pérmbushur disa
kufizime té jashtme té imponuara. Sjelljet e motivuara sé jashtmi jané veprime gé shkaktojné arritjen e
shpérblimeve gé vendosen nga jashté, duke pérfshiré zotérimet materiale, pagén, bonuset shtesé,
feedback-un pozitiv dhe vlerésimet nga té tjerét, prestigjin etj.

Motivimi i jashtém mund té shihet lehtésisht né jetén e pérditshme, pér shembull, punonjésit gé shkojné
né puné vetém pér shkak té pagés gé marrin. Megjithése motivimi i brendshém é&shté njé lloj i
réndésishém motivimi, pjesa mé e madhe e aktiviteteve té kryera nga njerézit nuk jané aktivitete té

motivuara sé brendshmi.

3.6 Matja e motivimit dhe cikli i tij
Sipas Dejvid Gestit (David Guest), London School of Economics, (1984) ekzistojne tri teknika te
matjes se motivimit:
1) Anketimi i punétoreve — kérkimi i mendimit mbi até se cka i motivon pér puné;
2) Vlerésimi i sjelljeve té punétoréve né situata té ndryshme té punés, dhe
3) Matja e pérpjekjeve — elementeve té efekteve (performancat e punétoréve).
Cikli i motivimit pérfshiné tri faza:
» motivimi,
> efekti (rezultati),
» kénagésia (moskenaqésia).
Procesi i motivimit fillon me identifikimin e nevojave té personit. Nevoja éshté njé mungesé e
perceptuar, e cila shkakton njé sjellje té caktuar gé synon ta largojé kété mungesé. Mungesat mund té
jené fiziologjike, psikologjike ose sociale

Tema 4:Roli i emocioneve né vendimarrijes sipérmarrése

4.1. Kreativiteti dhe fusha e psikologjisé sé aplikuar né sipérmarrije.
Disa mite pér kreativitetin
Uasu (Shalu Easu) né studimin “Mite rreth kreativitetit” shprehet se:
> Kreativiteti éshté i lindur.
> Kreativiteti mund té zhvillohet
> Njerézit kreativ jané té cuditshém.
> Vetém njerézit kreativ kané ide kreative.
> Kreativiteti éshté spontan.

» Kreativiteti vetém aplikon shkencén dhe artet.
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» Situatat me presion nxisin kreativitetin.

> Situatat konkuruese edukojné kreativitetin mé miré se situatat bashkévepruese.
> Kreativi éshté njé specialist.

> Njerézit kreativ kané shumé ide té médha.

4.2 Modelet e vendimarrjes.
Vendimmarrja éshté njé proces i cili pérbehet prej njé numri té caktuar té veprimeve dhe aktiviteteve té
cilat duhet té identifikojné problemin, shkaget e paraqitjes dhe ményrén e zgjidhjes sé problemit.

4.2.1 Modelet e vendimarrjes.

Modeli racional i vendimmarrjes (Modeli tradicional).

Ky lloj modeli éshté model tradicional i bazuar né studimet e thella t& punuara nga Dracker P i cili
éshté bazuar né mésimet e Rene Decartit (matematicient dhe filozof i shekullit XV/I11) né shtruarjen dhe
zgjidhjen e problemeve. Sipas Drackerit ekzistojné pesé faza té proceseve té cilat duhet respektuar —
gjaté procesit té vendimmarrjes:

» faza e paré — identifikimi i problemit (cili shté problemi?)

faza e dyté — problemin duhet shgyrtuar — detalisht duhet analizuar.

faza e treté — krijimi i zgjidhjeve té mundshme alternative

faza e katért — vendimmarrja

Y V V V

faza e pesté — implementimi i vendimit té marrur

Modeli intuitiv i vendimmarrjes (Modeli bashkékohor).-
Ky model éshté relativisht i ri, né procesin e vendimmarrjes. Esenca e kétij modeli éshté moszgjidhja e
alternativave gjenerale gé jané mé té mirat, por pér pércaktimi pér alternativen e cila mé sé miri
inkorporohet né kriteriumet individuale t€ vendimmarrésve. Vendimi mé i miré pér njé person nuk
domethéné se éshté mé i mire edhe pér personin tjetér, mirépo njerézit e kulturave dhe mjediseve té
ndryshme problemet i shohin né ményra té ndryshme, pra ata kané vizione té ndryshme né zgjedhjen e
tyre. Njerézit zakonisht marrin vendime né ményré automatike e shumé mé rrallé né ményré analitike.
Dy modele kryesore né vendimmarrje: modeli i vendimmarrjes klasike dhe i sjelljes.
Modeli ivendimarrje klasike:

» Model shume racional.

» Racionaliteti bazohet né supozimet

» Njihen alternativat dhe pasojat e tyre.

» Individet kané akses ndaj gjithé informacionit té nevojshem pér té vendosur.

» Vendimi merret duke zgjedhur alternativen me té miré t& mundshme.

Modeli i sjelljes:Racionaliteti &shté i kufizuar pér shkak se:
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» Individi ka aftesi e reflekse té kufizuara
» Individi éshté i kufizuar né kuptimin e géllimit.
Individi ka njohuri té kufizuara né lidhje me punén.
4.3 Llojet e vendimeve
Vendimet klasifikohen né:
» vendimet operative dhe strategjike
» 18 programuara dhe té pa programuar
Vendimet operative dhe strategjike. Vendimet operative jané ditore, rutinore té cilat merren pér
zgjidhjen e problemeve té pérditshme. Alternativat pér zgjidhjen e tyre zakonisht jané té vogla dhe té
kufizuara. Ato (vendime) i marrin zakonisht strukturat e uléta menaxhuese né organizaté.
Vendimet e programuara dhe té pa programuara .Vendimet e programuara zakonisht jané
vendime, rutinore, té pérséritura, té njétrajtshme (doket, shprehité etj).
Vendimet e pa programuara — jané vendime té cilat kérkojné nga vendimmarrési zgjidhjen konkrete té
problemit apo situatés konkrete, pér té cilin né ményré gjenerale nuk kemi proceduré dhe pérvojé.
Vendimet e pa programuara zakonisht korrespondojné me vendimet strategjike té cilat edhe sipas
definicionit té tyre jané té pa programuara.

Tema 5: Proceset emocionale dhe ndikimi i tyre né veprimtariné sipérmarrése né

skuadér.

5.1 Sipérmarrja dhe vilera

“Njé nga veprimtarité mé té réndésishme té njé sipérmarrési éshté krijimi i vlerés, pavarsishté se né
¢faré ményre arrihet ajo”

Peter Drucker ka pohuar se objektivi mé i larté i njé ndérmarrjeje éshté «krijimi i klientelés». Pér té
ruajtur vazhdimisht njé klient, duhet gé mé paré té njihen nevojat e tij dhe ményra e plotésimit té tyre.
Cfaré nénkupton vlera dhe kénagésia? Konsumatori kérkon gé népérmjet pérdorimit té produktit apo
shérbimit té sigurojé vleré, madje ta maksimizojé kété vleré. Kur produkti apo shérbimi i bleré i
pérmbush pritshmérité e konsumatorit atéhere kemi kénagési konsumatore Pra, kénagesia pércaktohet
nga krahasimi i performances sé njé produkti a shérbimi me nivelin e asaj ge pritej. Autoré si Fornell,
dhe Olsen e Johnson e pércaktojné kénagésiné konsumatore si madhésiné me té cilén produktet dhe
shérbimet e ofruara nga njé kompani plotésojné apo tejkalojné pritjet e kon- sumatoréve. Ndérsa
besnikéria konceptohet si njé angazhim tepér i thellé i konsumatorit pér té ribleré apo riadoptuar njé
produkt a shérbim té preferuar né ményré té vazhdueshme né té ardhmen, duke shkaktuar blerje té

pérséritura té sé njéjtés marké apo grup té markave
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5.2 Ndikimi i proceseve emocionale né krejt punén e sipérmarrésit si individ dhe né grup
Ushtrim : Rrezik né det.
Realizimi: Hapi i paré: situata fillestare. Supozohet se jeni né njé anije dhe ndodheni né njé situaté
dramatike. Anija jua po mbytet né Ogeanin Atlantik dhe ndodheni shumé larg bregut. Por ju keni né
dispozicion njé varké gé mund té shpetoni. Cilat do té jené sendet qé do té merrni né varké pér té
mbijetuar?
Hapi i dyté. Puné individuale(5min). Nxénésit plotésojné fletén e méposhtme duke rradhitur sendet ge
ato mendojné sipas réndésisé.
Hapi i treté: Nxénésit krahasojné né grup (maksimumi 10 persona) renditjen e béré dhe e
argumentojné até. Ata shkémbejné argumente me njéri-tjetrin. Detyra e radhés éshté qé ata té bien
bashké dakord vetém me njé renditje t€ sendeve dhe ta shénojné até tek kolona “renditja nga grupi®.
Njé deri né dy persona ngarkohen me rolin e vézhguesit (kéta té fundit nuk do té marrin pjesé né
diskutim, por do té mbajné shénime né lidhje me sjelljen e personave gé ata kané vézhguar gjaté punés
né grup). Vézhguesve mund t'ju vijné né ndihmé formularét pér vézhgim (shih shtojcén), duke
vendosur viza né formular né lidhje me sjelljen e vézhguar pér té konstatuar se sa shpesh éshté
pérséritur kjo sjellje.
Hapi i katért: Krahasim i rezultateve. Mésuesi shkruan sendet e nevojshme né dérrasén e zezé
ndérkohé gé nxénésit ndodhen né fazén e punés dhe shénohet radha e grupeve né matrice.
Pasi té jené prezantuar rezultatet e grupeve, atéheré tregohet zgjidhja nga marina tregtare dhe shénohet
né kolonén “renditja ideale®. Ju si drejtues loje do t€ ishte miré t€ mos merreshit gjat€ me diskutime
nése renditja éshté béré sakté apo jo, por mund t"ju sgaroni nxénésve, qé géllimi i késaj loje éshté
gjetja e njé zgjidhje té pérbashkét né grup. Vézhguesit mund té japin njé feedback né grupet e vecanta.
Hapi i pesté: Sjellja né njé puné né grup. Nxénésit do té punojné gjithashtu me formularin e
vézhgimit 1 “Tiparet e njé sjellje né njé puné né grup*. Pér kété ata do té pérdorin dy ngjyra té
ndryshme. Ata do té markojné ato pika gé i cilésojné si nxitése/stimuluese me njé ngjyré dhe pikat ata
mendojné se e pengojné punén né grup do té markohen me ngjyrén tjetér.
Mé pas mésuesi do té thoté shumé shkurt katér sjelljet bazé qé e karakterizojné njé puné né grup. Pas
késaj nxénésit listojné pikat e formularit 1 tek kolona e duhur né formularin 2 “Sjellja né njé puné
né grup“. Né fund krahasohen zgjidhjet. Cdo nxénés markon tek fleta e gatshme e punés e quajtur
,»Sjellja né njé puné n€ grup* ato cilési, gé ai mendon se pérkojné me veten e vet.
Béni kujdes si drejtues i lojés gé té ménjanoni né klasé ndonjé situaté agresive qé mund té lindé dhe i
kushtoni vémendje faktit gé nxénésit té zbulojné sjelljen e tyre duke e trajtuar até né ményré kritike.
Neé té vérteté éshté shumé e véshtiré té jesh i ndershém me veten e té mos biesh pre e tundimit pér té
sulmuar té tjerét té térhigen nga sjellja e tyre.
Hapi i gjashté: Sigurimi: Klasa bie dakord me 10 pikat mé té réndésishme nga lista e ményrave té
sjelljes dhe harton 10 rregulla lidhur me punén né grup. Rregullat e formuluar sé bashku mund té



varen mé pas né klasé. Pér té theksuar edhe njéheré karakterin e njé kontrate, té gjithé nxénésit hedhin
firmén tek rregullat e formuluar nga veté ata.

Fleta e punés: Ushtrim pér bashképunim — rrezik né det

Situata fillestare

Njé anije éshté duke u mbytur né Ogeanin Atlantik shumé larg bregut. Personat gé kané gené né anije
arrijné té shpétohen me ané té njé varke shpétimi dhe duhet té vendosin se cilat jané objektet mé té
réndésishme qgé grupi duhet té marré nga anija me géllim gé ata t& mund té mbijetojné.

Pérpiquni fillimisht veg e vec té hartoni njé listé me sendet mé té réndésishme gé do merrnit ju (keni 5
minuta kohé né dispozicion). Mé pas krahasoni rezultatet tuaja me ato té anétaréve té tjeré té grupit
dhe pérpiquni qé té arrini né njé rezultat té pérbashkét si grup

(20 minuta).

Sendet pér té mbijetuar Renditja ime Renditja e grupit | Renditja ideale

Sekstant/kéndmatés (shérben pér
vendndodhjen,  por  nevojitet

shtesé edhe njé oré shumé e sakté)

Pasqyré rroje

Bidona me 20 litra ujé té pijshém

Rrjeté kundér mushkonjave

Ushgime

Harté detare

Jelek notimi

10 litra nafté dhe cakmak

Njé radio e vogél

Njé fuzhnjé peshkageni

17



Katér metra katroré mushama e

pastér

Dy litra vodka

Pesé metra litar prej nailoni

Dy kartona me c¢okollata

Njé grep me pajisjet e veta

5.3 Llojet e sjelljes
5.3.1. Sjellje me né fokus vetém
> Anétarét e Kketij tipi té sjelljes jané shumé té bindur pér vetén e tyre.
» Ata mendojné mé shumé né realizimin e ideve dhe nevojave té tyre sesa té€ ndihmojné
grupin né pérmbushjen e detyrés sé dhéné.
> Kaéta persona karakterizohen mé tepér nga egoizmi sesa nga déshira pér té patur unitet
brenda grupit.
5.3.2. Sjellje gé nxit bashképunimin
> Kaéta antaré té grupit kujdesen né radhé té paré pér té pasur njé bashképunim dhe mbéshtje
reciproke.
> Ata jané té interesuar gé té gjithé antarét e grupi té jené miré.

» Ata balancojné grupin dhe nxisin komunikimin.

5.5.3.Sjellje me né fokus detyrén/punén
> Kaétu béhet fjalé pér antaré qé jané shumé té interesuar pér té zgjidhur detyrén e dhéné.
» Ceshtja e dhéné géndron né plan té paré.
> Arsyetimi dhe kompetenca profesionale jané mé té réndésishme se ballafagimi me njerézit.
5.5.4. Sjellje pasive
» Antarét e kétij grupi térhigen pér arsye té ndryshme.
» Ata nuk duan té géndrojné né gendér té vémendjes, preferojné té presin, jané té kujdesshém
dmth mezi marrin iniciativén.
» Ato bien shumé shpejté dakord dhe i bashkohen shumicé.

Aftésité vetjake
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Zbulo aftésité e tua té fshehura

Faget e méposhtme mund té pérdoren pér vlerésimin e aftésive:

1. Cdo nxénése dhe ¢do nxénés tregon njé histori nga jeta e saj (e tij), e cila duhet t& pérmbajé kéto

pika:

» Cili ishte géllimi i vendosur?

» Cfaré u ndérmor, gé té arrihej ky géllim?

» Cilat ishin barrierat gé u kapércyen?

» Cfaré u arrit (rezultati)?

> Simund té vlerésohet suksesi?

Shembull: Uné doja té bé&ja njé udhétim me familjen time (dy té rritur, katér fémijé) pér pushime.

Kishim pak para dhe ato nuk na mjaftonin pér té paguar as biletat e avionit as dhomén e hotelit. Né

garazh kishim njé fugon té vjetér por gqé funksiononte akoma. Fillimisht shkova né bibliotekén e

gytetit dhe mora hua libra rreth fugonave pér kamping. Pasi i lexova té gjithé librat, projektova njé

plan pér rindértimin/ndryshimin e furgonit. Si brenda ashtu edhe jashté fugonit uné kam...

Pasi té tregohet historia, nxénési/ja sé bashku me njé partner/e gjejné/nxjerrin nga listat aftési, gé

mund té identifikohen nga historia e treguar.

Aftésité e mia né marrédhénie me njerézit jané

4

i:(;ividé me grupe ose organizata

4 4 4 4 4

I kryej porosité, diagnostikoj, prezantoj para njé grupi | luaj lojra té | Menaxhoj,

shérbej dhe ofroj trajtoj ,shéroj té madh ose té vogél ndryshme ose | drejtoj njé

ndihmé drejtoj ndérmarrje  ose
aktivitete njé aktivitet
sportive
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gjuhé té huaja

persona dhe i

vlerésoj ata

grup,
transmetoj njé
atmosferé  té

kéndshme

komunikoj (edhe | ndérmjetésoj formuloj artikuj me | jap mésim, | i realizoj punét,

né gjuhé té huaja) | ndihmé ose || shkrim ose fjalime me | trajnoj dhe | punét e filluara i

nébiseda personale | bashkoj gojé organizoj ¢oj deri né fund,

ose né telefon persona aktivitete jam energjik
arsimore

komunikoj me | gjykoj, prezantoj personalisht, | moderoj njé | marr pérsipér

shkrim ose né | pérzgjedh njé film ose video diskutim né | punéjam

inovativ ose jam

moderator né njé

grup

udhézoj,  mésoj,
sgaroj ose trajnoj

persona

bind, motivoj,
rekrutoj
persona ose iu

shes individéve

pérdor talentin tim té
aktrimit, humorin tim
gjaté prezantimit ose

frymézoj

bind njé grup,
diskutoj,
motivoj,  ose

shes

themeloj, inicioj
ose krijoj

projekte ,firma

késhilloj, shogéroj,
stimuloj persona té

tjeré

pérfagésoj
persona ose
ideté e tyre ose
interpretoj

fjalét e tyre

pérdor mimikén, gjestet,
njé instrument muzikor,
kéngén ose gjuhén e
shenjavegjaté

prezantimit

konsultoj/késhi,
lloj grupe
fushén ku jam

specializuar

zgjidh konfliktet
ose ndérmjetésoj

mes dy grupeve

TEMA 6: Ndérlidhja ndérmjet sipérmarrésit dhe mjedisit

6.1 Ndikimi i njeriut mbi mjedisin

Studiuesit e fushés sé organizimit industrial,pohojné se performanca e biznesit varet né ményré

absolute nga konkurenca né industri dhe se firmat nuk mund té influencojné mbi mjedisin.

Kjo piképamje mbéshtetet nga studjuesit e fushés sé sociologjisé, ekonomisé dhe té manaxhimit

strategjik, té cilét argumentojné se organizatat e biznesit jo vetem qé i pérshtaten mjedisit, por suksesi

I tyre varet nga fakti se sa ato influencojné mbi té. Organizatat e fugishme té biznesit, té cilat

disponojné burime té médha kané njé influence mé té madhe mbi mjedisin sesa organizatat e vogla.

Kjo piképamje, e cila mbéshtetet nga shumica e studjuesve sot pohon se né suksesin e biznesit

ndikojné sé bashku si mjedisi ashtu edhe organizata.

Faktorét mé té réndésishém té megamjedisit jané peseé:
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» Faktorét Politiko-Ligjor .

» Faktorét ekonomiké.

» Faktorét teknollogjiké.

> [Faktorét social.

» Faktorét ndérkombétaré
Diskutim

Cilét jané elementét e mikromjedisit?

Elementet kryesoré té mikromjedisit jané:
> Kklientét,

konkurrentét,

furnitorét,

fugia punonjése,

YV V V V

sindikatat, partnerét, rregullatorét.

6.2.Lidhja e sipérmarrjes me pérfitimin social —ekonomik

Né vitin 1890 Alferd Marshall ishte i pari gé njohu zyrtarisht réndésiné e sipérmarrjes si njé faktor
prodhimi. N¢ traktatin e tij t€ famshém “Parimet e ekonomisé€ “Marshall pohon se ka riformuluar katér
faktorét e prodhimit té cilét deri ateheré ishin toka, puna, kapitali dhe organizimi, duke e zévendéuar
kété té fundit me sipérmarrjen sipas tij organizimi éshté faktor koordinues, i cili i mbledh faktorét e
tjeré sé bashku, dhe Marshall bésonte se sipérmarrja éshté element shtytés i organizimit népérmjet njé
organizimi krijues, sipérmarrési krijojné mallrat e rinj ose pérmirésojné “planin e prodhimit té njé
malli t€ vjetér”. Né ményré g€ ta b&jné kété sipérmarrésit duhet t& kené njé kuptim té ploté pér
industrité e tyre dhe duhet té jené udhéheqgésit e natyrshém.

Sipérmarrja kontribuon né térésiné e pasurisé shogérore, duke Kkrijuar tregje té reja, industri té reja,
teknollogji té reja, forma té reja institucionale, vende té reja pune dhe rritje neto té produktivitetit
real. Punét e krijuara pérmes aktiviteteve té sipérmarrjes ¢ojné drejtpérdrejt né shpérndarjen e
barabarté té té ardhurave dhe kjo arrin kulmin né arritjen e standarteve mé té larta té jetesés sé
popullsisé. Né kété ményré do té rriten gjithashtu edhe burimet né dizpozicion té geverisjes. Késhtu,
ato do té mundésojné gé sipérmarrja té ofrojé shérbime sociale, si spitalet dhe shkollat, zhvillimin e
infrastructures dhe té ruajé ligjin e rendin.

Kapitalizmi, sistemi i insiativés sé liré private, &shté i ngritur mbi parimin themelor se konkurenca
midis firmave do t’u shérbejé mé miré plotésimit t€ nevojave t& shoqéris€. Né ekonominé e tregut,

sistemi i sipérmarrjes private ka arritur rezultate té paparashikueshme né rritjen e mirégénjes
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ekonomiko-sociale té njerzve. Népérmjet sipérmarrjes realizohen té drejtat dhe liré té themelore
té njeriut, té cilét jané; prona private, fitimi, liria e zgjedhjes dhe konkurrenca.
Pérfitmiet social ekonomike nga sipérmarrja jané:
» Sipérmarrja krijon punésim
Sipérmarrja pérmiréson cilésing e jetés
Sipérmarrja kotribuon pér njé shpérndarje mé té barabarté té té ardhurave.

Sipérmarrja pérdor burimet

YV V VYV V

Sipérmarrja sjell pérfitimet sociale pérmes geverisjes.

6.3 Artikulli “Psikologjia e vendimeve té ndérmarrjeve”, Dr. Gleil3ner

Drejt sé ardhmes pérmes lojés — Sandra Gstrein dhe Siegfired Eurm, PlayMais®

Para mé shumé se 10 vjetésh Siegfried Eurm takoi njé fermer misri, Hubert Loick, i cili mendonte se
me misrin mund té béhej shumé mé tepér sesa thjesht ushgim pér kafshét, misri ermik apo kokoshka.
Misri né Austri éshté njé nga produktet mé té réndésishme bujgésore dhe mund té kultivohet pothuajse
né gjithé vendin. Ai mendoi té bénte dicka pér fémijét dhe me idené e vet entuziazmoi edhe Siegfried
Eurm, i cili né até kohé& punonte si pjesé e manaxhimit té njé firme té madhe tregtare nga e cila
vendosi té higte doré.

Sé bashku menduan gé ideja e produktit té pérdorej pér njé material loje natyrale krijuese pér fémijé
dhe g€ nga viti 1999 filloi dhe prodhimi 1 saj. Q€ prej vitit 2000 marka ,,PlayMais®* &shté njé marké e
mbrojtur. Me kété ide té thjeshté né dukje, dy sipérmarrésit inovator arritén gé té hynin né njé sektor
me interes: ,,PlayMais® &shté njé material natyral loje, i cili 1 ndihmon fémijét né zhvillimin e
personalitetit té tyre dhe pér modelimin e shqisés sé té prekurit. Gjithashtu ai ndihmon né

shkathtésimin e aftésimin e gishtérinjve si dhe né konceptimin hapésinor e kohor.

6.4 Situate biznesi “Riciklimi i Fredit ”

Fred L. Per 11 vjet ka géné menaxher zyre né gendrén e shpérndarjes rajonale né bazé té gjeré té

kompanisé X. Ai e pélgente punén e tij dhe megénese firma kishte gené e suksesshme , Fredi né

periudhén e zgjerimit te pérgjegjésive dhe té té ardhurave kishte ecur miré. Paga e tij ishte mjaft e

mire dhe pérfitimet anésore té tij ishin té shkélgyera .Vitin e fundit bonusi i ndarjes sé fitimit ka
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géné 6.300 $.Megjithése Fredit i pélgente cfaré kishte bére ai ishte i turbullt nga té gjitha harxhimet e
kota g ai shikonte né gendrén e shpérndarjes. Cdo dité disa ton prejt kartonit dhe letrés flakeshin si
té papérshtatshme. Gjithashtu shumé prej paletave te ngarkimit ishin hedhur poshté pér arsye sé ato
ishin té krisura ose kishin seksione té thyera. Letra e papérdorshme e kompjuterit gjithashtu u flak si
e papérshtatshme dhe artikuj té tjeré ishin hedhur si mbeturina. Njé dité kur njé makiné e madhe
plehrash iku me disa gindra dollaré kuti kartoni té papérdorshme Fredit i i lindi njé ide e re. Ai
marshoi drejt zyrés sé zévendespresidentit té kompanisé me njé propozim a mund ti mbanin
mbeturinat e letrés dhe té kartonit? Uné mund ti vé ato né pérdorim me pérgjegjesi dhe ti kursej

kompanisé shpenzimet e transportit.

Zévendespresidenti menjéheré i thoté se éshté dakort me propozimin gé Fredi bén pér kompaniné por
me kusht Qe ai té jeté pérgjegjés drejtpérdrejt pér propozimin.Ai duhet té bjeré dakort pér ta lévizur
skrapin mbi njé bazé té rregullt pa pérfshirje né ndonjé ményré té kompanisé dhe kété duhet ta béjé
né kohén e liré . Me kété vendim kishte lindur dhe riciklimi i Fredit. Shpejt biznesi filloi té nxjerré
té ardhura. Fredi géndronte mbas pune. Me ndihmén e dy vajzave té tij nxénése ai ishte né gjendje te
ecte krahas me propozimin e kartonit dhe té letres edhe me riparimin dhe shpétimin e paletave té
thyera. Né fakt té ardhurat e tij neto gjate vitit te paré té operimit ishin té mjaftueshme pér té paguar
kuotén e mésimit privat pér vajzén e tij né njé kolegj lokal. Pastaj Fredi arriti né njé udhekryq. Atij ju
ofrua e njéjta mundési nga njé firmé e madhe né komunitetin ku jetonte. Nése ai pranonte biznesin
shtesé do ti duhej té ndryshonte metodat e tij, t€ pajtonte mé shumé ndihmés, madje atij mund ti

duhej té ndérpriste punén e tij me géllim qé té niste njé biznes pér veten e tij.

Tema 7: Efikasiteti si kushtézues i vendimeve sipérmarrése

7.1 Kuptimi i Efikasitetit

Eficiencé do té thoté arritje e rezultateve cilesisht te larta, me perdorim minimal te burimeve e ne
kohén me te vogél te mundeshme. Eficenca pra nenkupton ge te veprosh ne njé ményré te tillé ge té

mos keqperdoresh burimet.

Eficienté: Kryerja e njé funksioni né ményrén mé té miré t& mundshme, me sa mé pak mbetje dhe me

humbje sa mé té pakét té kohés dhe mundit.

Efektiviteti (ang.: effectiveness ) éshté term me té cilin shprehet vlersimi i ndikimit té njé objekti apo

veprimi né njé dukuri a proges.
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Né shkencat ekonomike me Efektivitet nénkuptohet niveli i realizimit té objektivave dhe marrédhéniet

ndérmjet rezultatit té pritur dhe rezultatit faktik té veprimtariseé.

Efektiviteti éshté aftésia pér te zgjedhur objektivat e pérshtatshme dhe mjetet e duhura pér arritjen e

tyre. Efektiviteti do té thoté ti besh gjérat ge duhen ne kohén e duhur dhe ne ményrén e duhur.
Efektiv: Pérmbushja adekuate e njé géllimi, prodhimi i njé rezultati té synuar.

Dégjojmé shpesh fjaliné “po shkoj né puné” por asnjéheré intonacioni i saj nuk éshté i njéjté,
ndonjéheré mé i larté, ndonjéhéré mé i ulét, ndonjéheré mezi dégjohet. Té gjithé shkojné né puné, té
gjithé punojné por kénagésia gé ata marin nga puna,efektiviteti i tyre né puné,promocionet,

shpérblimet,ngritjet né detyré té gjithé jané faktoré relativ

Efektiviteti &shté aftésia pér té zgjidhur objektivat e pérshtatéshme dhe mjetet e duhura pér arritjen e
tyre. Efektivitet do té thoté té bésh gjéné e duhur né ményrén e duhur dhe né kohén e duhur. Pra
céshtja éshté jo qé té bésh gjérat drejté por sé si té gjesh gjérat e duhura pér té béré, dhe pastaj té

pérgéndrosh forcat dhe mjetet né to.

Pér rritjen e efektitetit né puné ndikojné njé séré faktorésh si:
> idetifikimi i talenteve brénda
> pérmirsimi i kushteve té punonjéséve dhe té génurit adekuat me ndryshimet e teknologjisé
sé kohés.
» sigurimi i géndrueshmérisé financiare éshté njé shtysé shumé e madhe pér ritjen e
efektivitetit té punonjéséve.
» Trajnimet et]
Ne tentojmé gjithmoné té jémi efektiv, nuk rreshtim asnjéheré por gjithmoné téntojme drejt limitit té
tij pasi éshté shumé e véshtiré ta arrijmé megjithé teknikat qé sa vijné dhe specializohen. Por duhet
theksuar fakti gé éshté béré njé progres shumé i madh né kété drejtim dhe mbase ndonjéheré do ta

arrimé até limit aq shumé té déshiruar.

7.2 Efikasitetin né ndérmarrje
Principet kryesore té menaxhimit té kohés
Parimet e menaxhimit te kohés:

» Pércakto géllimet/objektivat

» Radhitni te gjitha aktivitetet

» Pércakto prioritetet
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» Té& ndértosh njé liste té suksesshme té gjérave
» Té& shmangesh shtyrjen e punéve pér me voné.
» Meéso té thuash “JO”

Menaxhimi efikas i kohés
Pér menaxhimin efikas t& koh€s menaxheret duhet jo vetém t’i lexojné apo ti mésojné rregullat pér

menaxhim efikas té kohés, por pé€rmes ushtrimit ato duhet t’i shndérrojné né rutine:

Prioritetet

Hartimi i planit ditor
Pérparimi né bazé té planit
Shénimi

Mbledhjet

Blloku gjaté dités
Ndérprerjet

Delegimi

Kreativiteti

YV V.V V V V V V VYV VY

Ruajtja e disponimi

7.3.Té punosh né ményré efikase — Listé kontrolli (Checklistw)

Uné punoj né ményré efektive kur béj dicka e cila mé con né rezultatin apo géllimin e déshiruar.

Uné punoj né ményré efikase nése e arrij rezultatin apo géllimin e déshiruar me pak harxhim (kohe).
Té punosh né ményré efektive éshté e mundur nése ke mjetet e duhura né dispozicion.

Nése druvari Burhard pérdor njé sépaté té€ mprehté, atéheré puna e tij do té jeté mé efikase sesa puna e
druvarit Franc, i cili mundohet té presé dru me njé sépaté jo té mprehté.

Domethéné gé uné mund té arrij tek géllimi i déshiruar brenda njé kohe mé té shkurtér edhe pse si
uné edhe Franci kemi punuar né ményré efektive.

Sa pyetjeve mund t’iu pérgjigjem me PO?

> A pérdor plan javor dhe ditor?

» A vendos proiritete dhe iu pérmbahem atyre?

» A ekziston rregull mbi tavolinén time té punés?

> A i mbaroj mundésisht shpejt detyrat e pakéndshme?

> A i kam krijuar vetes mundésiné pér té punuar né getési?

» A mund ta gjykoj miré kohén gé shpenzoj pér detyrat?

» A i vendos vetes géllime?
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> A jam aq i organizuar sa ti gjej dokumentet, té dhénat, materialet e kérkuara brenda njé kohé té
shkurtér?

> A pérpigem ti pérfundoj punét njéra pas tjetrés?

» A mund té zhvilloj biseda efikase?

> A kérkoj gjithmoné rrugé pér té pérsosur progeset né puné?

> A e di se cilat jané pjesét e dités kur uné jam vecanérisht i pérgéndruar dhe mund té punoj miré,
dmth. kur rendimenti i punés time éshté i larté?

» Detyrat e ngjashme i kryej mundésisht té ndara né blloge

7.4 Metoda ALPEN  Krijimi i njé plani pune pér njé ose dy javé

Metoda ALPEN ndihmon pér té zhvilluar njé plan ditor:
A... Mbledhja e detyrave L... Gjykimi/planifikimi i gjatésisé né kohé té detyrave P... Planifikimi i

kohés shtesé/rezervé E... Marrja e vendimeve (vendosja ¢ prioriteteve) N... Rikontrolli

Mbledhja e detyrave
Mbani shénim té gjitha detyrat pér ditén tjetér.

Gjykimi i kohés sé nevojshme pér njé detyré

Gjykoni sesa kohé ju nevojitet pér té kryer njé detyré.

Planifikimi i kohés shtesé/rezervé

Planifikoni kohé shtesé/rezerveé. Si vleré referuese vlen 40 % kohé shtesé/rezervé né njé dité pune.
Marrja e vendimeve (vendosja e prioriteteve)

Vendosni prioritet lidhur me detyrat e planifikuara.

Rikontrolli

Gjithmoné mbeten detyra pér tu riparé dhe ribéré. Riplanifikoni detyrat e papérfunduara.

Detyra/Veprimtari Kohézgjatja Prioriteti
1-i larté
3-i ulét

7.5  Organizimi i bisedave efikase

Qéllimi i njé bisede normalisht éshté arritja e pérfundimeve té caktuara. Biseda joefikase zhvillohen
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atéheré kur ekziston synimi pér té arritur né njé pérfundim por kéto pérfundime nuk arrihen dhe té tilla

biseda joefikase jané vrasésit numér njé té kohés pér té gjithé pjesémarrésit.

Brainstorming:

Gabime tipike, mbledhja e situatave té pakéndshme gjaté bisedave.

Si mund té realizojmé biseda efikase?

Trajtimi/diskutimi i sugjerimeve té zgjidhura

7.6 Planifikimi i nje organizimi (mbledhje,trajnim,event)/To-Do-Liste (lista e detyrave gé jané

Pér tu béré)

Nr. |Cfaré é&shté pér tu|Kush Cfaré Gati deri: |[Cfaré duhet
béré? bashkévepron? |nevojitet? té ndodhé mé
paré?

Tema 8: Perceptimet e sipérmarrésve mbi efikasitetin,kontrollin dhe rrezikun.

8.1 Raporti ndermjet eficenses dhe efektivitetit

Le té shpjegojmé mé thjeshté :

Njé firma gé merr 1.000.000 leké té ardhura pér 250.000 leké shpenzime marketingu éshté mé eficente
sesa njé firmé gé arrin té njéjtin rezultat shitje nga shpenzimet e marketingut prej 300.000 leké .
Megenése eficenca lidhet me raportin e outputeve ndaj inputeve eficenca respektive éshté
1.000.000/250.000= 4 dhe 1.000.000/300.000=3.33

Efektiviteti éshté aftésia pér té zgjidhur objektivat e pérshtatshme dhe mjete e duhura pér arritjet e
tyre.

Efektivitet : do té thoté té bésh gjérat qé duhén né ményrén e duhur né kohén e duhur .

Ducker-i pér efektivitetin ka theksuar qé céshtja éshté jo té bésh gjérat drejt por sesi té gjesh gjérat e
duhura pér té béré dhe pastaj té pérgendrosh forcat dhe mjetet né to .

Duke pérdorur shembullin e mésipérm té ardhurat e déshiruara nga shitja mund té kéné géné 900.000
leké pér periudhén e kohés né shqyrtim, né kété rast pérformanca éshté e dukshme gé éshté dhe

efektive .
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Sidoqofté nésé kostot pér arritjen e rezultatit ishin 300.000 né krahasim me até té parashikuar gé ishte
250.000 lek ,atéheré mund té themi qé performanca éshté ineficente .

Pér mé tepér ,néqoftése tregu éshté né rritje dhe shifra prej 9.000.000 lek pérfagsojné njé vlerésim
prej 10% te pjesés sé tregut por té ardhurat nga shitja prej 1.000.000 pérfagsojné njé pjesé tregu prej
8% (pérshkak se ritmi i rritjes se tregut nuk éshté parashikuar sakté ), atéheré kjo mund té pérfagsojé

njé nivel ineficent te performancés .

Por cili éshté raporti gé egziston ndérmjet eficencés dhe efektivitetit ?

E théné thjesht efektiviteti i referohet blerjes sé gjérave qé duhen ndérsa eficenca i referohet gjérave
si¢ duhet.

Nuk ka dyshim se efektiviteti &shté shumé mé i réndésishém se eficenca, pavarsisht se té dyja jané té
déshirueshme . Sa mé me efigence t’i perdoré burimet disponibél organizata e biznesit né pérpjekje
pér té qéné efektive aqg mé efektive do té jeté ajo.

Né raportin eficencé —efektivitet predominues padyshim éshté efektiviteti . Késhtu , njé kompani
mund té jété shumé eficente né prodhimin e njé produkti , por nga tregu ka kérkesa té pakta pér té dhe
kérkesa té larta pér njé produkt tjetér qé prodhon njé kompani tjetér, por gé prodhimi i tij nuk éshté
shumé eficent . Né kété situaté menaxherét e kompanisé sé paré nuk jane efektive né punén e tyre dhe
kjo gjé do té pasqyrohet né bilancin e shitjeve té saja e do té japé njé varg pasojash té tjera negative .
Thénia e Drucker-it q¢ “megjithése eficenca éshté e réndésishme , efektiviteti €shté vital” ,&shté
komenti pérfundimtar qé mund ti béhet kesaj ¢éshtje.

Prej sipérmarrésve kérkohet cdo dité me tepér :

» Kompetenca profesionale

> Aftési mé té larta pér té kualifikuar e motivuar njerzit né puné

» Te& diné t’ju pérshtaten me efektivitet ndryshimeve , t&€ menaxhojné€ dhe t€ perdorin sisteme té
sofistikuara informacioni e vecanérisht té jené me fleksibél e té adaptueshém me njé mjedis ku

klima sociale po béhet gjithnjé e mé tepér e pranishme

NE librin e tyre t€ mirénjohur “In search of excellence “ T.Peters dhe R.Eaterman (1982),

Studiuar 43 kompani te cilat ishin mjaft productive dhe competitive né tregun botéror si
Mc.Donalldes , IMB dhe Kodak .

Nga ky studim ata konkluduan se kto kompani me performancé té jashtzakonshme kishin té
pérbashket 8 karakteristika bazé :

1.Ishin te priruara ndaj veprimit .

2.Njihnin sipermarrjen dhe autonomine e menaxhereve

3.Nxisnin sipermarrjen dhe autonomine e menaxhereve
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4.Rritnin produktivitetin duke ju kushtuar vémendje té vecanté nevojat e stafit té tyre
5.Inkurajohesh (nxitesh) nga filozofia e udhéhegjeve té organizates sé tyre

6.Pérgendroheshin né até biznes gé njihnin mé miré

7.Kishin njé strukturé organizative me numér optimal njerzish e nivelesh

8.Ishin té organizuara né ményré té centalizuar apo té decentralizuar né pérputhje me ate ¢ka ishte

e pérshtatshme pér to .

Eshté e qgarté pér té gjithé se kéto cilési jané karakteristika té aktiviteteve sipérmarrés aftési dhe
funksioneve gé jané t¢ domosdoshme pér t€ menaxhuar kompaniné né ményré kompetitive né

kushtet e sotme dhe né prespektive .

8.2 Réndesia dhe nevoja e kontrollit
Kontrolli : éshté procesi i matjes sé rezultateve té realizuara , krahasimin e atyre rezultateve me
planet ose né njé standart tjetér, diagnostikimin e shkageve té devijimeve té realizimve nga

parametrat e planifikimit marrja e aksionit korrekt kur éshté e nevojshme .

Procesi i kontrollit egziston né té gjithé sferat e operacioneve dhe é&shté pjesé shumé e
réndésishme e menaxhimit sepse ai fokusohet né matjen e suksesit dhe arritjen e objektivave té
organizates . Sot é&shté evidente se té gjithé organizata , pa dallim dhe té gjithé aktivitetet té cilat
duhen té& menaxhohen éshté ndertuar i ashtuquajturi sistemi i planifikimit t& kontrollit .

Cdo sipérmarrés pasi té béj planifikimin, kalon né realizimin e asaj qé éshté planifikuar dhe nga
realizimi kthehen informacioni pérpara né planifikim me géllim qé té shikohet apo verifikohet
sesa korrespondon realizimi me géllimet e planifikuara.

Funksioni i kontrollit paraprakisht éshté lidhja pararenése e cila mundéson geverisjen me ¢do

proges. Vetém kontrolli na mundéson té matim dhe té krahasojmé até qé kemi realizuar.

Kontrolli éshté shumé i réndésishém pér disa arsye :
» NEé biznes rrallé veprohet né pérputhej me planet e hartuara dhe kontrolli éshté ai gé i mat
rezultatet dhe na mundeson gé té reagojme.
Pérmes kontrollit organizata pérgatitet t’u pérgjigjet sfidave nga mjedisi i jasht€m.
Kontrolli ndihmon né verefikimin e operacioneve gé realizohen né organizaté
Kontrolli mundéson né zbulimin e devijimeve para se ato té rriten

Kontrolli identifikon shance té reja.

YV V. V V V

Kontrolli mundéson decentralizimin me efekt mé té larté né vendim marrje.
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Pa vendosje té sistemit té kontrollit sipérmarrésit nuk do té jené né gjendje té kuptojné se né cilin nivel
organizata €shté e suksesshme dhe si mund t’i permirsoje rezultatet e veta .
Sistemi i kontrollit i mundeson sesi t‘i pérgjigjet sfides sé kualitetit t& prodhimeve dhe e shérbimeve,
ai pércakton cilésine dhe pérformanceé e kualitetin prodhimeve dhe shérbimeve.
Ekzistojné tre lloje té kontrollit :

» Kontrolli paraprak

» Kontrolli rrjedhés

> Kontrolli pérfundimtar

Kontrolli paraprak , éshté kontrolli gé realizohet né fazén e pranimit té inputeve, ky kontroll pérfshin
kontrollin e burimeve fizike, njerzore, finaciare dhe informative .

Qéllimi 1 kétij kontrolli &shté qé€ inputet t’i plotésojné standartet e kérkuara pér t€ hyré né progesin e
transformimit .

Kontrolli i burimeve fizike, pérfshin kontrollin e rezervave, a jané ato optimale dhe cilésore, kontrolli
I paisjeve.

Kontrolli i burimeve njerzore pérfshin aktivitetet e zgjedhjes dhe selektimit té punonjésve té
pérshtatshém pér detyrat e vendosura

Kontrolli i informacionit pérfshin vlersimin e pérshtatjes sé informative qé jané té nevojshme pér
progesin e vendosjes .

Kontrolli financiar pérfshin analizén e mjeteve financiare né sasi domethéne mjetet e nevojshme pér
realizim té pandérpreré té progcesit té transformimit dhe cilésisé, mjetet finaciare dhe ¢mim mé té liré
ose kosto mé té ulét té kapitalit .

Qéllimi i Kkétij kontrolli éshté eleminimi i gabimeve gjaté progesit té trensformimeve té inputeve né

autpute.
8.3 Menaxhimi i rrezikut

Vazhdimisht sipérmarrésit jané pérballur me sfidat gé vijné me krijimin dhe drejtimin e bizneseve té
tyre. Pér kété arsye njé pronar té biznesit duhet té jeté i pérgatitur se si té tejkalohen kéto pengesa nése
ai / ajo éshté qé té krijojé njé biznes té suksesshém. Njé sfidé e pérballur me njeréz té biznesit éshté
duke béré vendime té gabuara pér shkak té mungesés sé aftésive té shéndosha té menaxhimit té

biznesit.
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Pér kété arsye éshte vetékuptueshme; njé sipérmarrés éshté né rrezik dhe késhtu disa heré ka pér té
béré gabime. Pérve¢ mungesés sé kapitalit pér té
marré burimet, té fillojé dhe té mbajé njé biznesi,

déshtim té biznesit mund té jeté pér shkak té

Assess
Risk S menaxhimit té keq té biznesit, ku vendime té
» gabuara jané duke u béré.
: Plan

’gg:;:gte& Policies & Njé sipérmarrés mund té pérjetojné déshtim té
Controls biznesit pér shkak t& mungesés sé aftésive
menaxhuese té drejté. Njé person i biznesit kérkon
aftési né fusha té tilla si marketing, hulumtim dhe

Implement | o 1 TEOTA 5 T 2 AT, e
Safeguards zhvillim, menaxhimit financiar dhe administrimin.

Kéto jané aftési gé jané jetike né drejtimin e njé
biznesi dhe nése nuk zbatohen si¢ duhet mund té
COjé njé biznes drejt déshtimit. Kjo edhe mund té
kundérshtohet duke marré pjesé né kurse pér menaxhimin e biznesit dhe duke lexuar libra dhe revista

té organizimit té biznesit.

Tema 9: Vendimarrija sipérmarrése

9.1 Koncepti i vendimmarrjes. Vendimmarrja né ide té reja.

“Uné kam mé shumé respekt pér personin qé arrin sukses me njé ide,
sesa pér personin gé ka mijéra ide dhe nuk bén asgjé rreth tyre.”

Thomas Alva Edison

Bazuar né kété filozofi, Thomas Edison, shpikési dhe biznesmeni amerikan, realizoi sipérmarrjen e tij.
Ai identifikoi nevojén pér ndricimin elektrik urban, e eksperimentoi kété ide né kushte laboratorike, té
cilat cuan né prodhimin e Ilambés elektrike. Ai jo vetém qé arriti té shpikte njé produkt, por krijoi njé
kompani, organizoi dhe menaxhoi burimet njerézore dhe financiare gé ishin té nevojshme pér té
zbatuar vizionin e tij té ndrigcimit.Qasja e Thomas Edison tregon se si krijohet vizioni nga njé
sipérmarrés, si njé individ gé identifikon mundési dhe i gaset asaj népérmjet krijimit té njé kompanie,
duke u ballafaquar me rreziget dhe duke angazhuar burimet e nevojshme.

Vendimmarrja éshté forca lévizése e zhvillimit ekonomik dhe sipérmarrésit, duke prezantuar ide té
reja né treg, jané bartés té proceseve té zhvillimit ekonomik.

Ideté e reja kané té béjné me inovacione té produkteve, té proceseve, tregjeve dhe inovacione

organizative. Zbatimi i suksesshém i kétyre ideve té reja rrit kénagésiné e kérkesave té konsumatoréve

31



té rinj dhe si rrjedhojé krijimin e kompanive té reja.Burimet e ideve pér té nisur njé biznes mga asgjéja
jané té ndryshme. Ka disa rrethana qé ndikojné né krijimin e ideve té reja:

Eksperienca personale — Njé bazé pér krijimin e ideve té reja éshté eksperienca personale, e pérfituar
né shtépi apo né puné. Njohurité e fituara nga puna aktuale ose nga punét mé té fundit té kryera,
shpesh e lejojné njé person té shikojé mundésité pér pérmirésimin e njé shérbimi apo modifikimin e
njé produkti ekzistues.

Hobet — Ndonjéheré hobet e kapércejné statusin e tyre, pér t’u béré biznese. Njé shembull mund t&
jeté rasti i njé studenti qé ishte i apasionuar pas skive dhe vendosi té krijonte njé biznes duke dhéné me
gera pajisjet e skive, si njé ményré pér té siguruar té ardhura nga njé aktivitet qé e bénte té lumtur.

Shpikjet e papritura (aksidentale) — Njé burim tjetér idesh jané edhe shpikjet aksidentale, shpesh té
quajtura edhe koingidenca. Shpesh, ngacmimet pér kéto ide vijné nga fenomene té ndryshme qé
ndodhin né jeté apo né puné, apo nga diskutime né seminare, éork shop etj.

Kérkimi i paramenduar — Njé ide pér krijimin e njé biznesi nga fillimi vjen dhe nga kérkimet e béra né
fusha té ndryshme té lidhura me interesat e sipérmarrésve. Sipérmarrésit mund té vézhgojné
kapacitetet e tyre dhe mé pas té shikojné nése jané té afté té prodhojné produktet apo shérbimet e reja
si dhe té lidhin kéto aftési me kapacitetet e tyre. Revistat dhe periodikét e ndryshém jané njéburim
shumé i miré i ideve té reja. Gjithashtu, kérkimet paraprake béjné té mundur gé sipérmarrésit, duke u
mbéshtetur né to, t€ véné mendjen né€ puné pér t&€ kapur mundési té reja dhe pér t’1 béré ato realitet.
Eksperienca ka treguar se njé ide e miré nuk éshté domosdo njé mundési e miré investimi. Né fakt,
pjesa mé e madhe e njerézve ka tendencé té térhiget nga njé ide dhe té mos vlerésojé véshtirésité qé
ekzistojné né zbatimin realisht té késaj ideje né treg. Té cilésohet si njé mundési e miré investimi, njé
produkt duhet té keté njé ndihmé reale né lidhje me funksionimin, cilésing, géndrueshmériné dhe
¢mimin. Dhe, sé fundmi, mundésia varet nga aftésia pér té bindur konsumatorét (tregu) pér pérfitimet
gé do té kené nga pérdorimi i produktit apo shérbimit.

9.2 Procesi i njé vendimmarrjeje té suksesshme

"Kurdo gé té shihni njé biznes té suksesshém, dikush dikur mori njé vendim té guximshém."

Peter Drucker

Vendimmarrja éshté procesi i marrjes sé zgjedhjeve duke identifikuar njé vendim, mbledhjen e
informacionit dhe vlerésimin e rezultateve alternative.

Pérdorimi i njé procesi vendimmarrés hap pas hapi mund té ndihmojé né marrjen e vendimeve mé té
géllimshme, té menduara duke organizuar informacione pérkatése dhe duke pércaktuar alternativa.
Kjo qgasje rrit shanset gé té zgjidhet alternativa mé e kénagshme e mundshme.Hapat gé duhet té merren
nga njé sipérmarréspér té siguruar njé vendimmarrje efektive:

Hapi 1: Identifikoni vendimin.

Hapi 2: Mblidhni informacionin pérkatés
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Hapi 3: Identifikoni alternativat
Hapi 4: Peshoni provat

Hapi 5: Zgjidhni midis alternativave
Hapi 6: Veproni

Hapi 7: Rishikoni vendimin tuaj dhe pasojat e tij

9.3 Strategjité e marrjes sé vendimeve né biznes

Pér njé sipérmarrés éshté e réndésishme té dijé strategji t€ ndryshme té vendimmarrjes sepse
pérdorimi i strategjisé sé duhur né kohén e gabuar mund té jeté katastrofike pér biznesin. Shumica e
njerézve kalojné népér prova dhe gabime kur marrin vendime, duke u mbéshtetur né pérvoja té mira
dhe té kéqija, pér té kuptuar se ¢faré hapi tjetér duhet ndérmarré. Po sikur té shihni njé situaté té re gé
nuk éshté si ajo gé keni trajtuar mé paré? Ekzistojné katér lloje té& vendimeve strategjike, té cilat njé
sipérmarrés mund té fillojé t'i zbatojé menjéheré, pavarésisht nése kemi té bé&jmé me njé situaté té
njohur apo té re.

»  Marrja e vendimeve analitike

»  Kjo strategji pérdoret né rastet kur informacioni pér njé situaté té krijuar éshté i mjaftueshém

pér sipérmarrésin. Marrja e vendimeve mbéshtetet né informacionin gé éshté objektiv dhe gé
mund té vézhgohet me lehtési. Kjo éshté njé strategji shumé térheqgése pér shkak té ményrés sé
ndarjes sé njé vendimi kompleks né njé grup té pjeséve mé té vogla ndérlidhése. Marrja e
vendimeve analitike éshté ideale kur kemi synime té garta dhe lehtésisht té pércaktueshme,
mund té pérdoret ¢do informacion gé nevojitet.

»  Ekspertizé né marrjen e vendimeve
Kjo lloj vendimmarrjeje mbéshtetet né ekspertizén dhe kompetencén e sipérmarrésit né njé zoné. Kjo
ndodh kur sipérmarrésika informacionin dhe njohurité e duhura pér dicka dhe ka pérvojé té
mjaftueshme gé shumica e vendimeve jané intuitive. Ai ka informacionet dhe i bashkon pa menduar
shumé pér té, edhe kur nuk duket se pérputhen né syté e té tjeréve. Pér shembull, njé marinar me
pérvojé do té dijé nése do té bjeré shi shumé mé herét dhe shumé mé lehté sesa njé person tjetér.

»  Marrja e vendimeve pér zgjedhjen e rastésishme
Kjo mund té duket e cuditshme, por rrokullisja e njé monedhe mund dhe shpesh éshté, njé ményré
shumé e miré pér té marré vendime. Ajo éshté metoda mé e thjeshté dhe mund t’ju kursejé kohé dhe
madje té jeté efektive kur e pérdorni né ményré té duhur.Kjo strategji éshté kombinimi mé efektiv i

pasojave minimale, koha e kufizuar dhe mungesa e strategjive té tjera té pérshtatshme pér té zgjedhur.

Tema 10: Identifikimi i mundésive dhe vigjilenca sipérmarrése.

10.1 Njohja e mundésive. Ményra pér té identifikuar mundési biznesi.
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“Nuk ka gabime, vetém mundési.”

Tina Fey

"Né mes té véshtirésisé géndron mundésia."
Albert Einstein

Nevojat dhe problemet e njerézimit né boté jané té médha. Nga géndrueshméria mjedisore
tek siguria, nga joefikasitetet organizative deri te korrupsioni, nga mbingarkesa e informacionit né
sémundje, nga transporti né komunikim, mundésité qé njerézit té krijojné njé ndikim pozitiv jané
shumé té médha. Sipérmarrésit jané njeréz qé identifikojné dhe i japin zgjidhje problemeve,
mundésive midis tyre, nevojat dhe mundésité midis sfidave. Sipérmarrja éshté mé shumé sesa krijimi i
njé biznesi si dhe sigurimi i fitimeve. Ai éshté i pérgéndruar né krijimin e njé ndérmarrje té re qé t’i
shérbejé shogeérisé dhe bén njé ndryshim pozitiv. Sipérmarrésit mund té krijojné firma té médha dhe
me reputacion gé shfagin performancé, udhéhegje dhe jetégjatési.

Njé mundési biznesi éshté thelbi i njé mundésie qé ka potencial térheqés pér tu béré i
suksesshém. Sipérmarrési éshté né gjendje té pérshkruajé kontributet e vlefshme té njé sipérmarrjeje
dhe krijimit té njé modeli biznesi g&¢ mund té mbéshtetet nga nje avantazh konkurrues. Ata i vlerésojné
ndryshimet, pasi ato iu ofrojné atyre shanse. Anita Roddick e filloi aktivitetin e saj me njé “Body
Shop”, pra nj€ firmé kozmetike. Ajo pérdor vetém pérbérje natyrale pér prodhimin e produkteve té saj,
pasi gjithmoné i vinte keq té paguante pér paketime té kushtueshme, Gery Kezler merret me temén
tabu t& SIDA-s dhe i lidh pushimet me bamirésiné. K&shtu ai krijoi “Life Ball”, qé né ditét e sotme bén
pjesé né aktivitetet mé té suksesshme té kétij lloji.

Njé ide nuk éshté domosdoshmérisht edhe njé shans

Eksizton njé ndryshim thelbésor ndémjet njé ideje dhe njé shansi. Njé shans bazohet né
faktin se ¢faré duan konsumatorét. Njé biznes mund té falimentojé sepse njé sipérmarrés nuk ka arritur
té kuptojé dhe pérmbushé nevojat e konsumatoréve. Ju mund té keni njé ide shumé té miré pér njé
biznes, por nése ajo ¢ka ju doni té shisni nuk pérmbush ndonjé nevojé, atéheré plani juaj ka pér té
déshtuar.Njé shans biznesi éshté njé ide, e cila ndér té tjera pérmbush kriteret e méposhtme:

> ldeja éshté atraktive pér konsumatorét;

»  Ajo do té funksionojé né botén tuaj té biznesit;

» Ju mund té implementoni até tani, pasi akoma nuk ka konkurrenté gé kané pasur ndonjé ide
té ngjashme;

» Ju si sipérmarrés potencial zotéroni burimet dhe aftésité pér ta implementuar idené duke
hapur njé ndérmarrje té re, i vetém ose né bashképunim me partneré, ose duke e realizuar idené
tuaj né njé ndérmarrje ekzistuese.

10.2 Aty ku té tjerét shohin problem, sipérmarrésit njohin shanse.
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Shumé ndérmarrje té€ njohura jané krijuar ose kané sjellé risi, pér shkak se njé sipérmarrés ka
arritur té zgjidhé njé problem dhe né kété ményreé ai ka hedhur themelet pér njé koncept té suksesshém
biznesi. Sipérmarrésit e kuptojné, qé problemet té ofrojné shanse\ mundési.

Kudo, ku mblidhen turma me njeréz, p.sh.teleferik, koncert, park, parkingje,etj, gjithmoné ka

pengesa gjaté marrjes sé biletave. Ealcher e identifikoi kété problem dhe krijoi firmén SkiData. Sot kjo

ndérmarrje kryeson né fushen e sistemit té kalimit\hyrjes pa pengesa.

Nje cip brenda né dorezé, né oré ose né karté i ruan té dhénat Mendimet, gellimet,

pérkatése dhe mundéson hyrjet pa gené nevoja gé doreza apo ora té motivimet, njohurité dhe

kontrollohen nga afér nga njé pajisje qé lexon té dhénat. inteligjenca e

o - i} o i L sipérmarrésit kané si
Prodhimi né masé né fushén e bujgésisé ka siguruar furnizimin me P

ushgime me njé ¢mim té arsyeshém. Humbja e shijés sé vecanté té synim baze krijimin e

prodhimeve, skandalet dhe diskutimet e ndryshme pér futjen e vlerave ekonomike dhe

teknologjisé sé genéve i kané béré konsumatorét té pasigurt. Q€ prej rritjes sé tyre, qofté né

. . . S iy e té miré té ekonomisé sé
vitéve 80 shumé fermeré nuk flasin mé vetém rreth géndrueshmérisé

vendit dhe, apo dhe té

dhe ruajtjes sé hapésirés natyrore té jetés, por ata e kané ndryshuar

aktivitetin e tyre dhe jané shndérruar né fermeré bio. Ata e kané njohur shansin dhe Austria zotéron sot
pérgindjen mé té larté té sipérfages sé tokés organike né mbaré BE-né. Sipérmarrésit i vlerésojné
ndryshimet pasi ato iu ofrojné atyre shanse. Hidhni njé sy né internet! Shumica e ekspertéve besojné,
se shoqérité telefonike do té dominojné internetin, por sipérmarrés té rinj si dy studentét Larry Page
dhe Sergey Brin, gé krijuan Google apo Jerry Yang, i cili krijoi Yahoo jané mé té vérteté fitimtarét.
Shoqgérité telefonike, qofshin t¢ médha apo té ngadalta, nuk dinin fillimisht se si ta pérdornin kété
teknologji. Né korporatat e médha ndonjéheré nevojitet mé shumé kohé pér ta realizuar njé

shans\mundési té téré biznesi se sa né njé ndérmarrje.

Sipérmarrésit fillimisht e pérfytyrojné\imagjinojné até gé duan dhe mé pas

e krijojné ose e realizojné até.

Ndérmarrjet krijohen gjithashtu, atéheré kur sipérmarrésit éndérrojné produkte apo shérbime, té cilat

nuk ekzistojné akoma.

10.3 Si té kthejmé hobin né punédhe anasjelltas.
“Njé ide nuk éshté asgjé nése nuk ndérmerr dicka pér té.”
Eolf Lotter
Problemet ose vizionet jané vetém njé shembull pér até gé mund té pérceptohet e kapet si shans

pér themeluesit e ndérmarrjeve. Mundési té tjera janérrethanat e tendencat né ndryshim e sipér.
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Shembull pér ilustrim:Karriera e Tony Eheelers né vitin 1971 si “shétités népér boté”. Pérpara
se té rendte pas njé vendi pune né boté€n e mallrave, ai béri njé udhétim né botén “reale”. N¢ até kohe
ai sapo kishte pérfunduar studimet dhe duke marré pak bagazhe me vete, udhétoi pér njé vit rreth
botés. Ulur prané tavolinés sé kuzhinés né shtépiné e vet, sé bashku me gruan e tij, ai shkroi njé
udhérrefyes pér turistét individual “Asia on the Cheap”, njé udhérréfyes kyc pér ata turisté qé nuk
duan té shpenzojné shumé. Pas njé géndrimi té dyté 18-mujor né Aziné Juglindore, doli edhe
udhérréfyesi 1 dyté i tij dhe avancoi nga njé udhézues personal né njé“Bestsellér” dhe njé sukses té
vérteté pér njé kohé té gjaté. Eheelers e ktheu hobin e tij né njé profesion dhe themeloi shtépiné
botuese “Lonely Planet” duke e mbéshtetur idené e tij tek kénga e Joe Cocker me titull “Space
Captain”. Ndérkohé biznesi i tij po korrte shumé sukses, éshté béré shumé e zakonshme té udhétosh
népér vénde té huaja si turist individual me ndihmén e njé prej gati 5 milion kopjeve té shitura té
udhérréfyesit Lonley Planet ose me njé udhérréfyes té subjekteve té tjera konkurente gé jané krijuar
tashmé né treg. Por gjithsesi, té menduarit e orientuar drejt fitimit nuk e largoi idealin e fillimit tek
Tony Eheelers. Eheelers aplikoi njé princip té thjeshté: nése ju personalisht njihni 10 persona gé
déshirojné medoemos té blejné njé produkt apo shérbim, atéheré duhet té keté eventualisht edhe
shumeé té tjeré gé do té paguanin pér kété, sikur té Kishin informacionin e duhur.

Pér kapjen e shansit né treg mund té dallohen edhe shumé principe té tjera:

» Probleme, qé mund té zgjidhé njé ndérmarrje si psh. ndérmarrja SkiData, e cila e zgjidhi

problemin e radhéve té gjata né teleferikét e skive.

> Ndryshimet e ligjeve, rrethanave e tendencave, me liberalizimin e tregut té telefonisé jané
krijuar shumé ndérmarrje té reja.

» Shpikjet apo zhvillimet teknologjike té produkteve apo shérbimeve plotésisht té reja.
Telefoni celular, i cili para mé pak se 20 vjetéve kishte pérmasat e njé valixheje dore, sot
duket si njé pajisje e ardhur nga ndonjé film me James Bond dhe pa t&, zor se mund té
mendohet mé e pérditshmja joné. Kéto zhvillime té reja kané sjellé njé bum ndérmarrjesh
té reja, por njékohésisht ato kané ndryshuar gradualisht edhe marrédhéniet tona me
telefonat.

» Konkurenca. Nése gjeni njé ményré pér ta mposhtur konkurencén me ané té ¢cmimit,
pozicionit, cilésisé, emrit t€ miré, besueshmérisé apo orareve té hapjes, atéheré mund té
arrini té posedoni njé ndérmarrje shumé té suksesshme edhe me produktet e shérbimet

ekzistuese.

Tema 11: Karakteri dhe synimi i sjelljes sipérmarrése.

11.1  Procesi i sipérmarrjes. Si sipérmarrésit krijojné vleré.
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"Ka shumé arsye té kéqija pér té krijuar njé kompani. Por ka vetém njé arsye té miré, té ligjshme,
dhe uné mendoj se ju e dini se ¢faré éshté: éshté té ndryshoni botén."

PHIL LIBIN, CEO OF EVERNOTE

Ekziston njé ndryshim midis njé sipérmarrési dhe njé biznesmeni. Njé sipérmarrés éshté dikush qgé
krijon vleré pérmes krijimit té bizneseve.

Thelbi i sjelljes sipérmarrése éshté identifikimi i mundésive dhe vénia né praktiké e ideve té dobishme.
Térésia e detyrave té kérkuara nga Kkjo sjellje mund té realizohet nga njé individ ose njé grup dhe
zakonisht kérkon kreativitet, 1évizje dhe njé gatishméri pér té marré pérsipér rrezige.

Sipérmarrja éshté forca lévizése e zhvillimit ekonomik dhe sipérmarrésit duke prezantuar ide té reja né
treg janébartés té proceseve té zhvillimit ekonomik. Kéto ide kané té b&né me inovacione té
produkteve, proceseve, tregjeve dhe inovacioneve organizative. Implementimi i suksesshém i kétyre
ideve té reja rrit kénagésiné e kérkesave té konsumatoréve té rinj dhe si rrjedhojé krijimin e
kompanive té reja. Si rrjedhojé, duke krijuar vende pune dhe duke kontribuar né pérmirésimin e
géllimeve té ndryshme kyce si PBB (Produkti i Bréndshém Bruto), eksportet, standardi i jetesés,
zhvillimi i aftésive dhe zhvillimi i komunitetit.

Sipérmarrésit shpesh mendohen si pasuri kombétare pér t’u kultivuar, motivuar dhe shpérblyer né
ményrén mé té mirété mundshme. Sipérmarrésit e médhenj kané aftésiné té ndryshojné ményrén se si
jetojmé dhe punojmé. Nése jané té suksesshme, risité e tyre mund té pérmirésojné standardet e jetés,
dhe pérvec krijimit t& pasurisé me ndérmarrje sipérmarrése, ato gjithashtu krijojné vende pune dhe
kontribuojné né njé ekonomi né rritje.

11.2 Krijimi i vlerés ekonomike dhe sociale

Sipérmarrési éshté inovatori, i cili zbaton ndryshimet brenda tregjeve pérmes realizimit té
kombinimeve té reja. Produktet dhe shérbimet e reja té krijuara nga sipérmarrésit mund té prodhojné
njé efekt pozitiv, ku stimulon bizneset, duke ¢uar mé tej zhvillimin ekonomik. Organizatat e zhvillimit
té infrastrukturés dhe madje edhe kompanité e pasurive té patundshme kapitalizuan kété rritje ndérsa
punétorét migruan né qytete ku punésimi po rritej.

»> Disa nga rolet e sipérmarrésit né zhvillimin e ekonomisé sé& njé vendi jané:
Krijimi dhe ndarja e pasurisé. Me krijimin e entitetit té biznesit, sipérmarrésit investojné
burimet e tyre dhe térheqin kapital (né formén e borxhit, kapitalit neto, etj.) Nga investitorét,
huazuesit dhe publiku. Kjo mobilizon pasuriné publike dhe lejon njerézit té pérfitojné nga
suksesi i sipérmarrésve dhe bizneset né rritje. Ky lloj kapitali i bashkuar gé rezulton né krijimin

dhe shpérndarjen e pasurisé éshté njé nga géllimet themelore té ekonomiseé.
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» Krijojné puné. Sipérmarrésit jané nga natyra dhe pérkufizuesit “krijues t€ vendeve té punés”.
Ky lloj i krijimit té vendeve té punés nga bizneset e reja dhe ato ekzistuese éshté pérséri njé
nga géllimet themelore té zhvillimit té ekonomisé. E gjithé kjo nga ana tjetér krijon shumé
mundési punésimi duke ulur késhtu normén e papunésisé, dhe po ndihmon né shtimin e
standardeve né njé nivel global.

» Zhvillimi i balancuar rajonal. Sipérmarrésit qé krijojné biznese té reja dhe njési industriale
ndihmojné zhvillimin rajonal duke lokalizuar né zona mé pak té zhvilluara dhe té
prapambetura. Rritja e industrive dhe biznesit né kéto zona con né pérmirésime té
infrastrukturés si rrugé mé té mira dhe lidhje hekurudhore, aeroporte, furnizim té géndrueshém
me energji elektrike dhe ujé, shkolla, spitale, gendra tregtare dhe shérbime té tjera publike dhe
private gé nuk do té ishin té disponueshme. Cdo biznes i ri gé ndodhet né njé zoné mé pak té
zhvilluar do té krijojé puné té drejtpérdrejté dhe indirekte, duke ndihmuar né ngritjen e
ekonomive rajonale né shumé ményra té ndryshme.

» Prodhimi i PBB-sé dhe té ardhurave pér ¢cdo banor.Krijimi i sipérmarrjeve té reja, ¢con nérritje
té PBB-sé dhe té ardhurave pér frymé,i cili po ashtuéshtépérséri njé nga géllimet thelbésore té
zhvillimit ekonomik.

» Standardi i jetesés. Rritja e standardit té jetesés sé njerézve né njé komunitet &shté njé tjetér
géllim kryesor i zhvillimit ekonomik. Sipérmarrésit pérséri luajné njé rol kryesor né rritjen e
standardit té jetesés né njé komunitet. Ata e béjné kété jo vetém duke krijuar vende pune, por
edhe duke zhvilluar dhe adoptuar risi gé c¢ojné né pérmirésime té cilésisé sé jetés sé
punonjésve, klientéve dhe paléve té tjera té interesit né komunitet. Pér shembull, automatizimi
zvogélon kostot e prodhimit dhe mundéson prodhim mé té shpejté, do ta béjé i biznes mé
produktiv, duke siguruar gjithashtu klientéve té saj té njéjta mallra me ¢gmime mé té uléta.

» Eksportet: Cdo biznes né rritje do té déshirojé té fillojé me eksportet pér té zgjeruar biznesin e
tyre né tregjet e huaja. Ky éshté njé pérbérés i réndésishém i zhvillimit ekonomik pasi siguron
gasje né tregjet mé t€ médha, dhe ¢on né hyrje t¢ monedhave dhe gasje né teknologjité dhe
proceset mé té fundit gé pérdoren né tregjet e huaja mé té zhvilluara. Njé pérfitim tjetér kyc
éshté se ky zgjerim gé ¢on né té ardhura mé té géndrueshme té biznesit gjaté rénies ekonomike
né ekonominé lokale.

» Zhvillimi i komunitetit: Zhvillimi ekonomik jo gjithmoné shndérrohet né zhvillimin e
komunitetit. Zhvillimi i komunitetit kérkon infrastrukturé pér arsim dhe trajnim, kujdes
shéndetésor dhe shérbime té tjera publike. Pér shembull, keni nevojé pér punétoré té arsimuar
dhe té afté né njé komunitet pér té térhequr biznese té reja. Nése ka institucione arsimore,
shkolla té formimit teknik dhe mundési praktike, kjo do té ndihmojé né ndértimin e njé grupi té

punétoréve té arsimuar dhe té afté.
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> Sipérmarrésit krijojné ndryshime sociale. Pérmes ofrimit té mallrave dhe shérbimeve unike,
sipérmarrésit shképuten nga tradita dhe zvogélojné varésiné nga sistemet dhe teknologjité e
vjetéruara. Kjo rezulton né njé cilési té pérmirésuar té jetés, moral té pérmirésuar dhe liri mé té
madhe ekonomike.
Pra, ka njé rol shumé té réndésishém pér sipérmarrésit gé té nxisin zhvillimin ekonomik duke filluar
biznese té reja, duke krijuar vende pune dhe duke kontribuar né pérmirésimin e géllimeve té
ndryshme.
Si sipérmarrésit krijojné vleré
Sipérmarrésit luajné njé rol kryesor né krijimin e vlerés. Ata krijojné vleré pér veten e tyre duke
krijuar vleré pér té tjerét. Shoqérité gé inkurajojné sipérmarrjen pérmes lirisé ekonomike kané
tendencé té shohin rritje mé té shpejté ekonomike se¢ ato mund ta béjné.
Pasuria nuk ekziston thjesht né ményré natyrale né boté. Gjérat gé duam dhe na duhen duhet té
krijohen ose prodhohen pérpara se ato té shijohen. Sipérmarrésit luajné njé rol kryesor né krijimin e
vlerés. Ata Kkrijojné vleré pér veten e tyre duke krijuar vleré pér té tjerét. Kjo seri mésimesh shpjegon
rolin e sipérmarrésit né krijimin e vlerés pér veten e tyre dhe pér shogériné. Shogérité gé inkurajojné
sipérmarrjen pérmes lirisé ekonomike kané tendencé té shohin rritje mé té shpejté ekonomike sesa ato
gé jo. Le té shohim se si sipérmarrésit luajné njé rol né krijimin e vlerés népérmjet njé rasti studimor.
Rast studimi.
Mary Kay Ash vegohet si
njé nga gjigantét e biznesit o
té Amerikés. Tregimi i saj : “Yow cannd? beop dedermined
éshté i vecanté, ishte o people from success.

formuar me qasjen “ti

mundesh”qé& e kishte mé&suar
si fémije ne Hot Eells,Texas. P&r arsye & néna e saj duhej te punonte 14 oré né dité pér t&
mbéshtetur até dhé babain e saj te s&émuré, e vogla Mary Kay duhet té merrte pérgjegjési né
nj& moshe mjaft té re. PErve¢ késhillave, néna e saj do ta inkurajonte duke i théné: “Ti mundesh
Mary Kay, ti mundesh”. ”’Si e rritur, Mary Kay do ta pércillte kété gasje népérmjet njé kompanie té
shquar e cila do t& ispironte miliona gra pér gjenerata té téra. Ky tregim i kompanisé nuk filloi
pérderisa Mary Kay u ballafaqua me njé situaté shumé t& ngjashme pér graté né fillim té viteve 60-té.
NE fillim, ajo filloi té shkruante njé libér qé do t’ju ndihmonte grave t’i fitojné mendésite gé asaj i
ishin ndaluar. Mary Kay i hartoi dy lista né njé fletore t& verdh&. Njéra listé p&rmbante gjéra té mira
qé kishté paré népér kompani. Tjetra pérmbante gjéra gé ajo mendonte se mund té& p&rmiresoheshin.
Kur ajo i rishikoi listat e kuptoi g& e kishte krijuar njé plan marketing p&r nj& kompani té éndérrave.

Me angazhimin ndaj principeve me vendosméri té jashtezakonshme, me perkushtim dhe shumé puné,
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Mary Kay filloi €ndrrén e saj nga njé kompani e vogél e shitjeve té drejté pérdrejta ndér shitésit mé
té médhenj té shitjes sé drejtpérdrejté t& kozmetikés dhe kujdesit t& Iékurés né Shtetet e Bashkuara.
Revista “Fortune” e njohu kompaniné si njé& ndér 100 kompanite mé t& mira pér té punuar né Ameriké
dhe gjithashtu eméroi Mary Kay Inc. si njé ndér 10 kompanité mé t& mira pér graté. Me mbi 1.8
milion K&shilltaré t& Pavarur t& Bukurisé né mé shumé se 30 tregje boterore, kompania vazhdon té
jeté njé ndér tregimet mé té suksesshme té biznesit. Dhe p&rmes saj, trashégimia e Mary Kay Ash
vazhdon té inspirojé, ndihmojé dhe fugizojé graté pér rreth globit gé t& besojné se mund té arrijné

gjéra mé té médha.
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