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TEMA 1.
TREGJET DHE FORMAT E TIJ 







1.1 
Kuptimi i tregjeve

Siç e kemi trajtuar në klasën e 10-të në lëndën e “Njohurisë tregtare” ekonomistë të ndryshëm kanë dhënë përkufizime të ndryshme në lidhje me tregun si koncept. Do të ndalemi të shohim dy kuptime të tjera që kanë të bëjnë me tregun:

· Kuptimin e ngushtë të tregut - i cili ka të bëjë me kuptimin e tregut si një vend ku ballafaqohet oferta dhe kërkesa ,prodhuesi me konsumatorin

· Kuptimin e gjerë të tregut - i cili ka të bëjë me raportin e ofertës agregate me kërkesën agregate të llojeve të ndryshme të mallrave në kohë të caktuar ,në kushtet e konkurrencës së lirë,ku shkëmbimi i mallrave bëhet me ndërmjetësimin e parasë.Nisur nga sa thamë më sipër shohim se tregu luan një rol të rëndësishëm në ekonominë e një vendi dhe standardin e jetesës.

Disa nga karakteristikat e tregut janë:

· Ka karakter evolutiv

· Bën metamorfozën e të mirave materiale

· Bën alokimin e faktorëve të prodhimit

· Siguron këmbimin e të mirave materiale

1.2 
Llojet e tregjeve

Sa i përket formave të tregjeve ato janë të ndryshme duke marrë në konsideratë elementin e klasifikimit.

Sipas llojit të produkteve dhe qëllimit të përdorimit të tyre dallojmë:

1. Tregun konsumator - ku blihet për plotësimin e nevojave personale.
2. Tregun industrial - ku blihet për të ripërdorur produktet me qëllim final fitimin.

Sipas madhësisë së rajonit dallojmë:

1. Tregun lokal - është tregu i kufizuar rajonal KU bëhet shitblerja e të mirave dhe shërbimeve.

2. Tregun regjional - është tregu i formuar nga disa tregje lokale (Ohër -Strugë -Dibër) 

3. Tregun nacional - është tregu i një shteti ku bëhet shitblerja e të mirave dhe shërbimeve sipas ofertës e kërkesës nacionale.

4. Tregun ndërkombëtar - është tregu ku bëhet shitblerja midis subjekteve të shteteve të ndryshme.

Sipas madhësisë së tregut dallojmë:

1. Tregu me shumicë

2. Tregu me pakicë

Sipas llojit të mallrave që këmbehen dallojmë:

1. Tregu i punës

2. Tregu i letrave me vlerë

3. Etj
1.3.
Funksionet e tregjeve

Këtu kemi:

· Funksioni i ndarjes së faktorëve të prodhimit. Nëpërmjet këtij funksioni tregu siguron blerjen apo furnizimin e firmave të ndryshme me fuqi punëtore, kapital,   lëndë të parë, etj.
· Funksioni informativ. Përmes këtij funksioni tregu jep informacionin e nevojshëm në lidhje me pyetjet: çfarë të prodhojë? sa të prodhojë? me ç’cilësi të prodhojë ?, etj.
· Funksioni selektiv. Përmes këtij funksioni tregu selekton cilësitë e prodhuesve, degët rentabël të ekonomisë nga ato jorentabël.
· Funksioni i arbitrit. Përmes këtij funksioni, tregu është i vetmi që vendos çmimin e produkteve duke zbatuar ligjin e tij.
1.4 
Tregjet vendore dhe funksioni i tyre


Tregu nacional përfshin raportin e ofertës e kërkesës në kuadër të kufijve të një vendi, shteti. Pra, konkretisht tregu në Shqipëri paraqet raportin e caktuar të ofertës e kërkesës në ekonominë e shtetit shqiptar, në Kosovë raportin e ofertës e kërkesës në ekonominë e kësaj treve shqiptare, etj. Kur bëhet fjalë për tregun e brendshëm, me rëndësi të posaçme është të vërehet se a është në harmoni raporti i ofertës e kërkesës. Nëse raporti në mes këtyre nuk është i harmonizuar, atëherë pasojnë çrregullimet e ndryshme ekonomike në vend. Ekzistojnë faktorë të ndryshëm që ndikojnë në formën e ofertës e kërkesës.
1.5 
Tregjet ndërkombëtare dhe funksioni i tyre


Me tregti ndërkombëtare do të kuptojmë transaksionet e bizneseve midis 2 a më shumë vendeve. Tregtia ndërkombëtare zhvillohet në një mjedis ndryshe nga ajo nacionale, ndryshim ky që mund të jetë fizik, social, konkurrues që ndikon në funksionimin e biznesit. Kjo lloj tregtie synon zgjerimin e shitjeve dhe tregjeve; gjetjen e burimeve (kapital,teknologji); diversifikimin e burimeve për shitje dhe furnizim. Në kushtet e një prodhimi masiv nëpërmjet koncentrimit të kërkesës e ofertës masive, këto lloje tregjesh kanë ndikim pozitiv si ndaj tregtisë botërore dhe ndaj ekonomisë botërore në përgjithësi. Si lloje të tregjeve ndërkombëtare veçojmë:

Panairet-janë lloji më i vjetër i tregjeve, që funksionojnë në formën e ekspozitave, ku shitësit ekspozojnë mallrat e tyre dhe blerësit më pas e shikojnë e mund të vendosin për ta blerë ose jo. 

Aksionet-janë lloji specifik i tregjeve ndërkombëtare ku shitblerja e mallrave bëhet nëpërmjet ankandit publik. Pra bëhet blerësi i mallit ai që ofron çmimin më të lartë për atë mall.

Bursat-janë tregje të organizuara ku kryhet shitblerja e valutave e devizave, letrave me vlerë dhe e produkteve me standardizim të lartë ku shitblerja behet me kontrate nëpërmjet modelit të standardizuar, pa praninë e produktit.

TEMA 2
PRODHIMI DHE AKTIVITETI TREGTAR





2.1 
Kuptimi i kërkesës

Kërkesa është sasia e kërkuar e produkteve që konsumatorët janë në gjendje të blejnë në një kohë të caktuar me një çmim të caktuar. Kërkesa varet nga niveli i çmimeve të produkteve të ofruara në treg. Që një blerës të ketë kërkesë për një produkt nuk është e mjaftueshme që ai të ketë nevojë, por njëkohësisht dhe të jetë i gatshëm ta blejë. Vartësia e sasisë së kërkuar me çmimin përkufizohet përmes ligjit të kërkesës. 


Sipas këtij ligji kur çmimet e produkteve ulen, sasia që blerësit janë të gatshëm dhe mund të blejnë rritet dhe kur çmimet rriten sasia e kërkuar zvogëlohet, me kusht që faktorët e tjerë të mbeten të pandryshuar.


Sasia e kërkuar varet dhe nga disa faktorë të tjerë ku bëjnë pjesë:

Numri i popullsisë-Numri më i madh i popullsisë rrit kërkesën për një produkt, kur nuk ndryshojnë çmimet dhe e ardhura mesatare.

Të ardhurat e konsumatorëve-nëse rriten të ardhurat mesatare, konsumatori do të blejë më shumë të mira të ndryshme

Shija e konsumatorëve & reklamat e suksesshme rrisin preferencën për një produkt.
Çmimet e produkteve të tjera-produktet kanë zëvendësuesit e tyre. Ndryshimi i çmimit për çdonjërin prej tyre, ndikon në rritjen e kërkesës për produktin tjetër.

2.2 
Kuptimi i ofertës 

Sasia e produkteve që prodhuesit ofrojnë në një kohë të caktuar me një çmim të caktuar quhet ofertë.Nga analizat e bëra kuptojmë se konsumatorët paraqiten si kërkues tëtë mirave ,ndërsa shitësit si ofrues të të mirave.Sikundër kërkesa dhe oferta paraqqet një lidhje midis sasisë dhe të mirave të ofruara. Kjo lidhje shprehet përmes ligjit të ofertës .Ligji i ofertës në treg është i tillë që :kur çmimet rriten shitësit ofrojnë sasi më të mëdha produktesh dhe e kundërta.Në rastin e ofetës ka një lidhje pozitive midis sasisë së ofruar dhe çmimit.Sa më I lartë çmimi aq më e madhe nxitja e prodhuesve për të ofruar në treg të mira dhe shërbime.


Ka disa faktorë që ndikojnë në ofertë si :

shpenzimet e prodhimit 

progresi teknologjik 
çmimet e produkteve të tjera 
numri i shitësve
parashikimet për të ardhmen 

2.3 
Ekuilibri i tregut

Në momentin kur vihen përballë në treg oferta e kërkesa, lind nevoja e përcaktimit të çmimit të produkteve. Flasim për ekuilibër të tregut atëherë kur çmimi është vendosur si rezultat i përputhjes së ofertës me kërkesën.


Pika ekuilibër në treg paraqet gjendjen ku si blerësit dhe shitësit nuk kanë arsye të ndryshojnë sjelljen: pra sasia e ofruar = me sasinë e kërkuar, tregu është në ekuilibër, do të thotë nuk ka presion për të ndryshuar çmimet.


Nëse kemi një çmim më të lartë se çmimi ekuilibër do të kishim më tepër sasi produkti të ofruar sesa ajo e kërkuar. Kjo situatë tregon për tepricë të atij produkti në treg. Në këtë rast shitësit do të ulin çmimin derisa tregu të zbresë në ekuilibër.


Për një çmim më të ulët se çmimi ekuilibër do të kishim sasi më të vogël produkti të ofruar sesa ajo e kërkuar nga konsumatorët. Në këtë rast shitësit rrisin çmimin deri sa tregu të kthehet në ekuilibër.
2.4 
Elementët e zhvillimit të tregut

Elementët kryesore mbi bazën e të cilëve zhvillohet tregu janë:oferta,kërkesa dhe çmimet e produkteve.Kërkesa nuk është madhësi konstante. Ajo ndikohet më shumë nga 2 faktorë të rëndësishëm si çmimet e produkteve dhe të ardhurat e konsumatorëve. Oferta ndikohet nga shumë faktorë.Çmimet e produkteve,si një element tjetër i tregut varen nga shpenzimet e prodhimit dhe raporti mes kërkesës e ofertës.
2.5 
Faktorët e prodhimit dhe qëllimi i tyre

Faktorët e prodhimit i klasifikojmë në 4 grupe kryesore:

Puna-përfshin aftësinë fizike e mendore për të punuar. Ajo konsiderohet si faktori kryesor, pa ekzistencën e së cilës nuk mund të funksionojë asnjë nga faktorët e tjerë të prodhimit. Ajo blihet dhe shitet në tregun e punës, që eshtë dhe tregu më i rëndësishëm në ekonominë e tregut.Edhe ky treg bazohet te kërkesat për punë dhe ofertat për punë. Nga niveli i tyre përcaktohet dhe niveli i pagave e numri i të punësuarve.

Toka-përfshin pasuritë natyrore të gjithë llojeve si: tokën bujqësore, tokën si truall për ndërtuar, pyjet,pasuritë e ndryshme ujore e tokësorë,etj. Ky faktor mund të blihet e të shitet,pra të ketë kërkesë e ofertë për të,duke krijuar tregun e tokës. Lidhja midis kërkesës e ofertës përcakton çmimin e tokës e cila quhet ndryshe renta e tokës. 

Kapitali-përbëhet prej mallrave të prodhuar me qëllim riprodhimi mallrash të tjerë. Pra kemi të bëjmë me kapital fizik dhe jo kapital financiar.Si elementë të kapitalit fizik do të evidentonim pajisjet, makineritë, inventarin, ndërtesat.

Aftësia sipërmarrëse-ka të bëjë me talentin e disa individëve për të organizuar faktorët e prodhimit.

2.6 
Fazat e prodhimit

Çdo ndërmarrje biznesin e vet e zhvillon me sukses nëse i realizon parimet themelore si :rendimentin,ekonomitetin,rentabilitetin me efekte pozitive. Kjo nënkupton faktin që ndërmarrja të realizojë shpenzime të vogla e të ardhura të mëdha. Çdo produkt, deri sa të marrë trajtën përfundimtare për të qenë i gatshëm të plotësojë nevojat e konsumatorit kalon në proces prodhimi. Nga ana e konsumatorit ekonomia e produktit shihet në 3 aspekte:

vlera e blerjes;

shpenzimet e mirëmbajtjes; 

racionalizimi i kohës përmes komoditetit e ruajtjes së vitaliteti.

Lidhur me këto aspekte është shumë e rëndësishme të theksohet se në çdo moment dhe fazë, duke filluar nga hyrja e inputeve e deri në dalje të produktit të gatshëm kërkohet cilësi,standard, përgjegjësi maksimale. 
2.7 
Aktorët e ndërveprimi i tyre në treg

Kuptimi i tregut realisht është i ndërlikuar.Ai përdoret për të shprehur veprimet e përgjithshme midis elementëve/aktorëve të tij, përmest të cilëve ka një ndarje pune.Aktorët/elementët që marrin pjesë në treg janë:konsumatorët, bizneset, firmat e prodhimit, qeveria.

Mqs të gjithë individët/familjet,firmat e qeveria nuk kryejnë punë të njëjta,ato duhet të këmbejnë rezultatet e punëve të ndryshme që kryejnë. Familjet(konsumatorët) ofrojnë faktorët e prodhimit për ekonominë (punën,tokën,kapitalin)dhe kërkojnë nga ekonomia të mira konsumi. Konsumatorët paguajnë për të mirat e konsumit, që i blejnë nga ekonomia,kurse ekonomia i shfrytëzon këto para për të blerë faktorët e prodhimit nga familjet. 

Përkatësisht synimet e çdo subjekti janë: 

të rrisin dobinë

të rrisin fitimet

të rrisin mirëqenien

2.8 
Vlera e shtuar e fazave të prodhimit.


Çdo konsumator në procesin e shkëmbimit paguan një faturë që mbart dhe një përqindje të caktuar e njohur si TVSH.e cila llogaritet mbi vlerën e mallit kundrejt një norme të aplikueshme.Mbartja e saj te konsumatori final bëhet pasi ajo i është ngarkuar vlerës së produkteve gjate fazave të prodhimit,shpërndarjes dhe ciklit jetësor të tregtisë së mallrave e shërbimeve.
TEMA 3
ORGANIZIMI E DREJTIMI I NDËRMARRJES TREGTARE


3.1 
Organizimi i ndërmarrjes tregtare

Ndërmarrjet tregtare janë forma organizative-juridike e ndërmarrjeve që merren me qarkullimin e mallrave.Organizimi si proçes është hapi i parë në zbatimin e planeve e qëllimeve të një biznesi.Ky proçes ka të bëjë me renditjen e ndarjen e punës ose të veprimtarive të biznesitnë njësi të kontrollueshme.Si çdo proçes tjetër ,organizimi duhet të bëhet i vazhdueshëm pasi kushtet e tregut janë në ndryshim të përhershëm.Një nga faktorët e zhvillimit të biznesit është personeli. Pikërisht në proçesin e organizimit është detyrë e drejtuesit të përcaktojë pozicionet dhe të vendosi detyrat e përgjegjësit e çdo punonjës.

Çdo ndërmarrje pavarësisht madhësisë kërkon strukturën e vet organizative. Çdo anëtar i stafit duhet të jetë i ndërgjegjshëm për detyrën e ngarkuar e përgjegjësinë që ka.Vetëm kështu nxitet efektiviteti i ndërmarrjes.

Organizimi si proçes administrativ është i përbërë nga 2 faza:

Ndarja e sektorëve sipas funksioneve/veprimtarive kryesore të biznesit

Ndarja e detyrave e përgjegjësive për çdo individ të stafit.

Ndarja e sektorëve.

Që të kryhet ndarja e sektorëve në ndërmarrje paraprakisht duhet të hartohet një listë me të gjitha veprimtaritë mbi bazën e të cilave duhet të funksionojë ndërmarrja duke realizuar objektivat e qëllimin për të cilin është organizuar. Në bazë të grupimit krijohen sektorët si:blerja,shitja,marketingu,financa,etj.Për ndërmarrjet tregtare që merren me qarkullimin e mallrave sektorët më të rëndësishëm janë blerja,shitja,marketingu e me rradhë. E theksojmë këtë për të kuptuar faktin se në varësi të qëllimit të biznesit merr rëndësi edhe sektori.Kjo nënkupton faktin që për një zyrë kontabiliteti sektori i markentingut nuk mund të jetë kryesori, pasi qëllimi i saj është mbajtja e të dhënave kontabël. Pra bizneset organizohen në bazë të funksioneve kryesore e ndihmëse.


Ndarja e detyrave

Faza e dytë e organizimit lidhet me ndarjen e detyrave.Në këtë fazë bëhet ndarja e detyrave e përgjegjësive për cdo individ të stafit të ndërmarrjes duke pasur parasysh aftësitë,mundësitë, interesat e tyre.Kuptohet që dhe ndarja e detyrave përshtatet me madhësinë e ndërmarrjes.Sa më e madhe ndërmarrja aq më të detajuara janë përgjegjësitë e detyrat,sa më të vogla ndërmarrjet, detyrat e përgjegjësitë merren përsipër nga më pak individë.(Një individ kryen më shumë se një detyrë.)
3.2 
Drejtimi i ndërmarrjes tregtare

Suksesi i biznesit varet kryesisht nga shkalla e efektivitetit të drejtimit pra nga përdorimi i efektshëm i faktorëve të nevojshëm për zhvillim.Drejtim do quhen një sër vendimesh që merren për formulimin e zbatimin e planeve të projektuara për arritjen e objektivave të ndërmarrjes.Ai ka të bëjë me funksionin mbikqyrës e të bashkërendimit të veprimeve të individëve vartës.


Elementët e drejtimit janë të ngjashëm për të gjitha ndërmarrjet tregtare,pavarësisht madhësisë e llojit të aktivitetit tregtar.Të njëjtët faktorë si: investimet,materialet,personeli,etj, në varësi të përdorimit të tyre japin rezultate të ndryshme. Psh në një restorant në varësi të dorës së kuzhinierit mund të konsumohen produkte super të shijshme ose jo.Ky shembull si dhe të tjerë si këto tregon më së miri se drejtimi i një ndërmarrjeje tregtare është në radhë të parë art,që bazohet në themelin e njohurive të asaj që quhet shkenca e drejtimit.Çdo ndërmarrje tregtare ka një drejtues i cili në varësi të mënyrës së përdorimit të njohurive të drejtimit në situata të caktuara mund të arrijë rezultate të ndryshme.Drejtuesi njëkohësisht është dhe udhëheqësi i ndërmarrjes.Ky udhëheqës me natyrën, rëndësinë e vendimeve që ka marrë, si dhe mënyrat e zgjedhura për realizimin e qëllimeve të ndërmarrjes duhet të krijojë mbresa e përshtypje të mirë te vartësit e tij.Të përdorësh njohuritë e shkencës së drejtimit mund të bëhet nga të gjithë,por artin e mjeshtërinë e drejtimit mund ta kenë dhunti vetëm disa.


Drejtimi me sukses i ndërmarrjëve tregtare kërkon që veprimtaritë e saj të planifikohen,organizohen,të drejtohen me kujdes.Ky drejtim është pjesë e përgjegjësive të drejtuesit.Vëmendja e tyre duhet të fokusohet në faktin se për të qënë sa më efektiv ndaj ndryshimeve të mjedisit konkurrues,ata duhet të përdorin procese drejtimi të tilla që u sigurojnë atyre pozicion të mirë në atë mjedis.Detyrat e drejtimit të ndërmarrjes tregtare janë:

Harton misionin e ndërmarrjes

Orienton profilin e ndërmarrjes

Përzgjedh objektivat afatgjatë dhe strategjitë për arritjen e tyre

Vlerëson mjedisin e jashtëm të ndëermarrjes

Zbaton strategjitë e zgjedhura

Evidenton mundësitë e ndërmarrjes duke parë secilën prejtyre në lidhje me misionin e saj

Analizon mundësitë e ndërmarrjes 

Analizon dhe vlerëson rezultatet e arritura të drejtimit të ndërmarrjes.

Detyrat e listuara të drejtimit flasin qartë për zhvillimin e tij në etapa.Gjithashtu ato tregojnë se drejtimi i ndërmarrjeve tregtare është i vazhdueshëm, i përsëritshëm. 

3.3 
Faktorët e drejtimit të sukseshëm të ndërmarrjes tregtare

Një ndërmarrje tregtare mund të rezultojë e suksesshme ose jo, kjo për faktin e përdorimit të faktorëve të zhvillimit efektiv të saj.Suksesi i ndërmarrjes është në përpjestim të drejtë me zotërimin nga ana e drejtuesit të tij të aftësive të caktuara krijuese e motivuese.Këto aftësi kanë të bëjnë me: 

1. Vizionin ndaj ndryshimeve të mjedisit konkurrues

2. Aftësia për t’u përshtatur e për të krijuar vetë ndryshime

3. Aftësia për të pasur e për të rekrutuar personel të aftë e të kualifikuar

4. Njohuri të mira për tregun

5. Njohuri të mira për klientët e nevojat e tyre


Qëllimi i të gjitha ndërmarrjeve tregtare është gjetja e përmbushja e nevojave të klientëve. Për sa kohë këto ndërmarrje plotësojnë në mënyrë efektive kërkesat e klientëvë ato janë efikase në ekzistencën e tyre.Në rast të kundërt ato do të pushojnë së ekzistuari.


Nevoja e njohjes së kërkesave të klientëve në kushtet e konkurrencës është e qartë.Nga informacionet e mëparshme dimë se qëllimi i ndërmarrjeve tregtare është sigurimi i produkteve të duhura,në vendin e kohën e duhur dhe me çmimin e duhur. Pra themi se drejtimi është një domosdoshmëri absolute. Përgjithësiht drejtimi me sukses i një ndërmarrjeje tregtare kërkon:

Planifikim të mirë të veprimtarive tregtare

Studim të mirë të tregut

Mbikqyrje e kujdesshme për financimet,produkt,personelin

Vendime strategjike për të operuar me zgjuarsi në treg

Marrëdhënie të mira me furnitorët

Zgjedhje të klientelës e përqendrim në treg

Zgjedhje të një personeli të aftë 

Programim të strukturuar për stimulimin e shitjeve

Strategji të planifikuara mirë për arritjen e objektivave të ndërmarrjes

3.4 
Planifikimi i ndërmarrjes tregtare


Planifikimi i ndërmarrjeve tregtare është funksioni kryesor i drejtimit.Ai ka të bëjë me marrjen e vendimeve nga drejtuesit,me përcaktimin e objektivave e të strategjive që do të përdoren për realizimin e tyre.Të planifikosh do të thotë të përgatisësh një axhendë veprimesh që tregojnë se kur do të realizohen qëllimet e ndryshme,por edhe drejtuesit e ndërmarjeve duhet të parashikojnë klimën në të cilën do të punojnë duke shfrytëzuar më së miri të gjitha burimet që disponojnë për arritjen e qëllimeve.


Lidhur me planifikimin e ndërmarrjeve tregtare një element thelbësor është formulimi i politikave që shërbejnë si udhërrëfyese për të vepruar drejt.Politikat janë plane që drejtojnë e kontrollojnë veprimtarinë e ndërmarrjes për të përmbushur objektivat e përcaktuara.E rëndësishme është që këto politika duhet të jenë elastike për t’u bërë ballë ndryshimeve të mjedisit ku një ndërmarrje vepron.Politikat planifikohen duke marrë në konsideratë avantazhet që ndërmarrja tregtare ka, si dhe aftësitë e drejtuesit të ndërmarrjes/stafit drejtues.Pra një planifikim i mirë vlerëson mjedisin që ndodhet në ndryshim të vazhdueshëm, si dhe analizon përshtatjen më të mirë ndaj kushteve të ndryshueshme.

3.5 
Markentingu i ndërmarrjes tregtare


Koncepti i marketingut është filozofia në bazë të së cilës qëllimet e ndërmarrjes tregtare për suksesin e saj i realizon përmes njohjes së dëshirave e kërkesave të grupeve të ndryshme të konsumatorëve e plotësimit të tyre.Sipas konceptit të marketingut, në fokusin e gjithë aktivitetit të ndërmarrjes është tregu, përkatësisht konsumatori.


Të gjitha ndërmarrjet tregtare duhet të përdorin me shumë kujdes instrumentat e marketingut,pasi secila prej tyre synon:sjelljen në treg të produkteve të nevojshme, shërbimin cilësor, kalkulimin e çmimit,përcaktimin e grupeve të synuara të klientelës e mbi të gjitha informimin e konsumatorëve,përmes mjeteve të ndryshme të komunikimit.


Për të kuptuar drejt konceptin kyç të marketingut, duhet theksuar se aktivitetet e ndërmarrjes pikënisjen e mbarimin e kanë te konsumatori. Ndërmarrja përmes marketingut bën identifikimin e nevojave e të kërkesave, i analizon e i ndjek ato deri në përmbushjen e tyre. Sipas konceptit të marketingut, në fokusin e të gjitha angazhimeve të ndërmarrjes është tregu,  pra konsumatori. 


Ndërmarrja nuk do të jetë e suksesshme në biznesin e vet, nëse paraprakisht nuk i kryen punët hulumtuese, kërkimore-studimore për tregun e konsumatorin. Në kushtet e sotme të zhvillimit tekniko-teknologjik e nivelit të lartë të përsosjes zhvillimore është e mundur të prodhohet çdo gjë. Problem i veçantë është ku e si do të prodhohen produktet, shërbimet. Pra marketingu ka rolin e funksionin e vet primar për zgjidhjen e këtij problemi.

3.6 
Marrëdhëniet me klientin


Që një biznes të jetë i suksesshëm një rol të rëndësishëm luan marrëdhënia me klientin. Komunikimi me klientin është çelësi.Për çdo biznes klienti është një vlerë.që duhet ruajtuar. Marrëdhënia e vendosur me klientin duhet të karakterizohet nga një profesionalizëm i lartë,respekt,disponibilitet,mirësjellje dhe bashkëpunim maksimal.
3.7 
Roli i biznesit tregtar në ekonomi

Biznesi tregtar luan një rol të rëndësishëm në zhvillimin ekonomik të një vendi.Ai ka të bëjë me gjithçka që është në funksion të sigurimit të të mirave e shërbimeve për njerëzit. Mund të jetë një individ/një organizatë që synon fitimin përmes prodhimit të produkteve duke kënaqur kërkesat e konsumatorëve.Një nga drejtimet ku ai ka ndikimin e vet, është ulja e shkallës së papunësisë si rezultat i zënies me punë të një numri të konsiderueshëm individësh 

3.8 
Detyrimet e biznesit tregtar ndaj komunitetit.

Përgjegjësia sociale është detyrim i biznesit ndaj komunitetit ku ai vepron.Kjo përgjegjësi merr forma të ndryshme, si psh:
Dhënia e mundësive të barabarta gjithëkujt për t’u punësuar,veçanërisht grave, minoriteteve.
Mbrojtja e mjedisit,duke mos e ndotur, dëmtuar
Sigurimi i mallrave, shërbimeve me cilësi të lartë për klientët
Mënyrat që biznesi përdor për të plotësuar detyrimet e veta sociale janë:

Përpjekjet për të punësuar njerëzit më të mirë pavarësisht racës,gjinisë,besimit, origjinës etnike.

Puna për të siguruar një mjedis të sigurt brenda e jashtë organizatës

Dhënia e një informacioni konsumatorëve se si punohen produktet, dhënia e përgjigjeve ndaj çdo ankese/kërkese

3.9 
Llojet e ndryshme të dokumentacionit që përdoren në ndërmarrjet tregtare sipas formës së tyre organizative.


Veprimtaria e institucioneve të ndryshme,bizneseve të ndryshme mbështetet te komunikimi shkresor.Gjatë përmbushjes së misionit të tyre ato krijojnë dokumente të llojeve,strukturave, formave e tipologjive të ndryshme.Dokument quajmë çdo shkresë zyrtare që shërben për të vërtetuar diçka. Dokumentet janë me vlerë historike,juridike, ekonomike,sociale,kulturore,etj. 


Çdo ndërmarrje/kompani ka administratorët e saj, që janë njerëzit më kompetent për funksionimin e ndërmarrjes/kompanisë.Aktivitet e ndryshme të biznesit përcillen me procedura administrative që kërkojnë dokumentacionet përkatëse. Ekziston një listë e gjerë dokumentesh që duhet të shkruhen me kujdes.Këto dokumente hartohen për një qëllim të caktuar.


Roli i tyre në varësi të formës organizative të ndërmarrjes mund të jetë,informues,justifikues, promovues,falenderues,identifikues,etj.

TEMA 4
PUNËSIMI NË TREGTI 










4.1 
Punësimi në sektorin tregtar


Një nga faktorët e suksesit të një biznesi është gjetja e mbajtja e një personeli të aftë si kapitalin më të çmuar të tij.Gjetja e mbajtja në punë e njerëzve të aftë nuk është çështje fati,por rezultat i një pune të studiuar kërkimore,i një zgjedhjeje të përkujdesshme,i një kualifikimi të përshtatshëm ee i një motivimi të menduar mirë.
Të gjithë e dimë se një biznes/ndërmarrje tregtare mund të sigurojë çdo element si: produkte, pajisje ambjente etj ( në varësi të llojit të biznesit).Epërsia kryesore konkurruese midis bizneseve të ndryshme është pikërisht personeli.


Punësimi në sektorin tregtar, si në çdo sektor tjetër,i nënshtrohet verifikimit të përputhjes së plotë të kandidatëve me pozicionet e punë,duke siguruar mundësi të barabarta për të gjithë të interesuarit.

4.2 
Mundësitë e karrierës në sektorin tregtar

Punësimi në sektorin tregtar të jep mundësinë si në çdo fushë tjetër të ekonomisë.Çdo individ mund të zgjedhë të punësohet në pozicione të ndryshme të sektorit tregtar.Ai mund të jetë pjesë e një ndërmarrjeje tregtare apo prodhuese që realizon shitje, njësie shitjeje me shumicë e me pakicë, njësie shitjeje on-line, njësie shpërndarëse, kompanie import-eksporti apo transporti, agjencie doganore, shoqërie të bashkëpunimit bujqësor, si dhe ndërmarrjeje të ndryshme private/shtetërore që ushtrojnë veprimtarinë në këtë drejtim. Përpos individi mund të vetëpunësohet në kuadrin e një biznesi individual në fushën e tregtisë. 

4.3 
Proceset e rekrutimit


Qëllimi i rekrutimit është tërheqja e një numri të madh të njerëzve me kualifikime përkatëse me qëllim mundësinë e zgjedhjes së më të mirëve. Rekrutimi i punonjësve niset nga plani dhe strategjia e ndërmarrjes.Rekrutimi bëhet duke iu referuar burimeve të brendshme dhe të jashtme. Pavarësisht llojit të burimit,parimisht proceset e rekrutimit kalojnë në këto faza:

Faza I-njoftimi për vendet e lira të punës,të krtereve që duhet të plotësojnë të interesuarit, si dhe të dokumentave që duhet të paraqesin.

Faza II-pranimi i dokumenteve për kandidatët e paraqitur. Menaxheri i burimeve njerëzorë pranon e mbledh dokumentet si:formularët e aplikimit,CV-të,duke bërë njëkohësisht zgjedhje e atyre aplikantëve që plotësojnë kriteret e përcaktuara.

Faza III-Intervista. Aplikantët e përzgjedhur, që paraprakisht janë njoftuar për përzgjedhje dhe për vendin e orën e intervistës,paraqiten për intervistë. Pas përfundimit të intervistës ,bëhet një tjetër përzgjedhje midis aplikantëve

Faza IV-Përzgjedhja.Pas procesit të intervistës ,komisioni përzgjedhës merr vendimin për kandidatët fitues.Personi me statusin e kryetarit të komisionit përzgjedhës e njeh kandidatin fitues me pozicionin e punës, elementët e kontratës që do të nënshkruhet nga të dyja palët.

4.4 
Rekrutimi dhe zgjedhja e punonjësve

Proçesi i rekrutimit të punonjësve në ndërmarrje e ka zanafillën në përcaktimin e nevojave për fuqi punëtore në mënyrë sa më cilësore si dhe në një analizë paraprake të vendeve të punës. Paraprakisht menaxherët përshkruajnë vendet e punës duke specifikuar detyrat që duhet të kryejë i punësuari. Proçesi i rekrutimit është i ndarë në 4 faza:

1. faza përgatitore

2. verifikimi paraprak i kanditatëve
3. intervistat

4. përzgjedhja përfundimtare.


Zgjedhja e seleksionimi i kanditatëve për tu punësuar konsiderohet si një investim strategjik për ndërmarrjen dhe kërkon të fokusohet në këto cilësi:

Integritet - pra ndershmëri,pranim i gabimeve e aftësi për shlyerjen e tyre,marrje përgjegjësish 

Inteligjent - pra e orientuar jo vetëm në arsim ,por në aftësinë e marrjes së vendimeve të duhura

Pjekuri - pra aftësi për të përballuar presione e pengesa, për të shijuar suksese,aftësi për të vlerësuar të tjerët dhe vetëbesim për punën që i duhet të kryejë. 

4.5 
Rekrutimi i brendshëm

Qëllimi i rekrutimi është tërheqja e një numri sa më të madh të njerëzve me kualifikime përkatëse ,në mënyrë që të përzgjidhen më të mirët. Procesi i rekrutimit bazohet në planet e strategjitë e ndërmarrjes. Për plotësimin e vendeve të reja të punës,kërkohet nga burimet njerëzore të dhëna për punëtorët që synojnë ngritjen në detyrë. Rekrutimi i brendshëm i punonjësve në ndërmarrje ka të bëjë me përfshirjen e punonjësve aktualë të saj.Kjo nënkupton faktin që këta punonjës janë kandidatët për ngritjen në detyrë,për lëvizje paralele apo transferime. Rekrutimi nga burime të brendshme është karakteristikë e sistemit të karrierës dhe realizohet nëpërmjet:

Shpalljes
Propozimit
Rekomanimeve të resurseve njerëzore

Qëllimi i rekrutimit të brendshëm është mundësia e përparimit në profesion e të punësuarve.Ky qëllim është një motivim për secilin punëtor. Zgjedhja e personelit nga ky burim ka anët e veta pozitive pasi krijohet një konkurrencë me strategji për ndërmarrjen 
4.6 
Rekrutimi i jashtëm


Rekrutimi i jashtëm i punonjësve ka të bëjë me tërheqjen e kandidatëve të rinj nga burime të jashtme. Orientimi i menaxherëve për burime të jashtme mbështetet në kërkesat e tyre për një cilësi më të madhe të fuqisë punëtore.

Rekrutimi nga burime të jashtme realizohet nëpërmjet:

Shpalljes së konkurseve nëpër gazeta
Mediave (tv,radio,etj)
Agjencive për punësim
Institucioneve arsimore, etj

Në njoftimet e bëra duhet pasur kujdes mënyra e formulimit të kërkesës, pasi prej saj varet cilësia e kandidatëve që paraqiten. Një model kërkese duhet të jetë si më poshtë :


Kompani tregtare me reputacion shumë vjeçar në kuadër të zgjerimit të biznesit kërkon staf në pozicionin:shitëse/prezantuese për dyqanin e Verës në qendër të Tiranës.
Ne kërkojmë:

punonjëse të motivuara e të paraqitshme

dëshirë dhe ambicje për të mësuar 

me aftësi vetë-menaxhuese 

mosha deri 35 vjeç,

arsim i mesëm/i lartë/ përvoja në fushën e shitjeve përbën avantazh,

njohje të gjuhëve anglisht dhe italisht për prezantim / komunikim me klientët, -
njohje bazë të kompjuterit dhe kasës.

 Ne ofrojmë :
 kushte shumë komode, ambjent të këndshëm dhe modern pune 
shanse për karrierë e ngritje profesionale 

pavarësi në punë

vend të sigurtë dhe afatgjatë pune ,

pagë mbi mesataren e përqindje mbi shitjet. 

Aplikantët e interesuar mund të dërgojnë CV-në e tyre, në formë elektronike, në adresën:www.nutrifarm.com
4.7 
Motivimi në sektorin tregtar


Që të fitohet epërsi konkurruese e të mbijetohet në ekonominë globale, drejtuesit e një biznesi duhet të motivojnë punonjësit e tyre. Motivimi është mënyrë sjelljeje e parashikuar për të plotësuar një nevojë. Është shumë e rëndësishme që punonjësit e një organizate të ndjehen të motivuar në punë.Për këtë arsye është e nevojshme të ndërmerren iniciativa që të tërheqin mendimet e punonjësve,të kuptojnë nevojat e tyre, për tu ndier të motivuar.


Sipas studiuesve të ndryshëm,motivimi varet nga individi,nga situata ose nga njerëzit me të cilët biznesi funksionon.Teoria e motivimit mund të përdoret vetëm si mjet. Janë drejtuesit e biznesit, që duhet të dinë se kur e si duhet përdorur ky mjet. Në lidhje me motivimin ka përkufizime të ndryshme,si:

· një rezultat i ndërveprimit midis individëve e situatës
· një proces i stimulimit të një individi për të ndërmarrë veprime dhe për të arrirë një qëllim të caktuar apo dhe një arritje
· një vullnet për të shfaqur përpjekje të nivelit të lartë drejt qëllimeve organizative, të kushtëzuara nga mundësia e përpjekjes për të kënaqur nevojat e disa individëve.
·  Motivimi është shkaku i sjelljes së një individi apo arsyeja pse një individ shfaq lloje të ndryshme sjelljesh.
Kur qëllimet e organizatës përputhen me qëllimet individuale mund të jemi të sigurtë se jemi duke punuar me personelin e motivuar
4.8 
Llojet e kontratave të punësimit në sektorin tregtar.

Punësimi në sektorin tregtar kryhet në bazë të kontratave të punës,duke qënë se nuk lejohet asnjë formë e marrëdhënieve të punës jo në përputhje ose që i shmanget dispozitave ligjore në fuqi.


Kontratat janë pjesë e rëndësishme e jetës së biznesit.Zakonisht ato janë formate të shkruara. Kontrata e punës është një marrëveshje midis punëdhënësit dhe punëmarrësit. Kjo marrëveshje rregullon marrëdhëniet e punës dhe përmban të drejtat e detyrimet e palëve.Kontratat nënshkruhen nga të dy palët.

Kontrata e punës është një marrëveshje midis punëdhënësit e punëmarrësit. Kjo marrëveshje rregullon marrëdhëniet e punës dhe përmban të drejtat e detyrimet e palëve.Kontatat e punës në sektorin tregtar janë disa lloje:

Kontrata individuale 

Kontrata kolektive

Kontrata e punës me kohë të pjesshme

Kontrata e punës si agjent tregtar

Kontrata e punës me afat

Kontrata e punës me afat të pacaktuar

TEMA 5.
MBLEDHJA E INFORMACIONIT MBI KËRKESAT DHE NEVOJAT E KLIENTËVE














5.1 
Marrëdhënia me klientët


Marrëdhënia me klientët në një ndërmarrje udhëhiqet nga parimi për të ruajtur klientët ekzistues e për të tërhequr sa më shumë klientë të rinj. Arsyeja kryesore e këtij parimi është ekonomike.Ndërmërrjet kanë mundësinë të gjenerojnë rezultate më të mira kur ata i përkushtohen identifikimit,tërheqjes e kënaqësisë së klientit.

Marrëdhënia me klientët në një ndërmarrje tregtare fokusohet kryesisht në:

Vlerën e klientit - për çdo ndërmarrje tregtare klienti përfaqëson një vlerë, ruajtja e së cilës është thelbësore për të. Duke e konsideruar të tillë, çdo ndërmarrje duhet të vendosë me klientin një marrëdhënie të karakterizuar nga disponibilitet,respekti,mirësjellja,kërkimi dhe ofrimi i një bashkëpunimi maksimal

Komunikimin - gjuha e përdorur me klientët duhet të jetë sa më e qartë,e thjeshtë dhe e artikuluar drejt.Ndërmarrja tregtare nëpërmjet personelit të punësuar duhet të komunikojë me shpejtësinë e duhur me klientët, që t’u japë atyre informacionin në lidhje me produktet e ofertat rreth tyre në kohën e duhur.

Cilësinë e kënaqjen e klientit - ndërmarrja tregtare duhet të garantojë arritjen e standardeve të cilësisë e sigurisë për mbrojtjen e konsumatorit.Në mënyrë periodike ajo duhet të monitorojë cilësinë e shërbimit të ofruar te klientët. Gjithashtu në mënyrë periodike duhet të organizojë sondazhe në lidhje me kënaqësinë e klientit si burim informacioni për të përmirësuar shërbimin e saj dhe kujdesin ndaj klientit

Ndërveprimin me klientin - ndërmarrja tregtare duhet të angazhohet për të favorizuar ndërveprimin me klientët menaxhimin e zgjidhjen e shpejtë të ankesave të mundshme, duke përdorur mënyra të përshtatshme komunikimi. Është shumë e rëndësishme,në varësi dhe të aktivitetit të ndërmarrjes tregtare, që ajo të ruajë privatësinë e klientit duke mos shpërndarë apo keqpërdorur të dhënat personale të klientit.

5.2 
Marrëdhënia me furnitorët


Marrëdhëniet reciproke midis një ndërmarrjeje e furnitorëve të saj janë thelbësore për rritjen e mbijetesën për një kohë sa më të gjatë.Në vlerësimin e marrëdhënies me furnitorët ,rëndësi ka marrja në konsideratë e disa faktorëve që kanë të bëjnë me respektimin e të drejtave e detyrimeve përkatëse. Pikërisht marrëdhënia me furnitorin konsiston në :

Zgjedhjen e furnitorit - për një ndërmarrje tregtare zgjedhja e furnitorit dhe blerja e të mirave materiale të prekshme/ shërbimeve duhet të kryhet në përputhje me parimet e konkurrencës së lirë, pra mbi bazën e vlerësimeve objektive për konkurrencën,cilësinë,dobinë e çmimet e tyre.

Transparenca - në marrëdhëniet me furnitorët duhet të garantohet transparenca maksimale në lidhje me operacionet për zgjedhje e furnitorëve dhe blerjen e të mirave të prekshme e shërbimeve.

Korrektësia e kujdesi në zbatimin e kontratave - ndërmarrja tregtare duhet që të synojë të ndërtojë një marrëdhënie bashkëpunimi e me besim reciprok me furnitorët.Nga ana e saj ndërmarrja tregtare duhet të zbatojë me korrektësi përmbajtjen e kontratave dhe negociatat e bëra me furnitorët.Dhe nga ana e furnitorit,përmbushja e detyrimeve kontraktore duhet të jetë në përputhje me parimet e barazisë, korrektësisë, kujdesit dhe mirëbesimit.

Mbrojtja e mjedisit - ndërmarrja tregtare duhet që të kërkojë dhe të nxisë furnitorët e kontraktuar që të ofrojnë sa më shumë të mira materiale të prekshme dhe shërbime, që ruajnë dhe ndikojnë në përmirësimin e impaktit mjedisor.

5.3 
Mbledhja e informacionit


Një aspekt i rëndësishëm i funksionimit të ndërmarrjes tregtare është mbledhja e informacioneve në lidhje me kërkesat e nevojat e klientit.Nevojat për informacione të bollshme dhe aktuale kanë ardhur gjithnjë në rritj,e e kushtëzuar kjo nga: 

· Sofistikimi i konsumatorëve në kërkesat e tyre në lidhje me atë çfarë ofrojnë firmat.

· Nga ashpërsimi i konkurrencës
· Nga zgjerimi i tregjeve krahas rritjes së distancave të tyre.

· Rritja e ofertës së informacionit.

Kriteret e mbledhjes së informacionit janë:

· Informacioni i mbledhur duhet të jetë shkencor dhe jointuitiv apo i mledhur rastësisht - që të përshtatet me nevojat e kërkimit të tregut. 

· Të jetë objektiv - i mbledhur dhe raportuar në mënyrë objektive,dhe jo t’i shërbejë promovimit të ndonjë interesi ose pikëpamjeje të veçantë.

· Jo personal - i mbledhur me besueshmëri e raportuar me kujdes.

· Në kohën e duhur - të jetë i freskët, i vlefshëm për të marrë vendime.

Informacionet e mbledhura grupohen në të dhëna nga burime të brendshme e burime të jashtme, që na japin:

të dhëna parësore - informacion i mbledhur në mënyrë specifike për studimin që do të kryhet.Këto të dhëna kërkojnë kohë e kanë kosto relativisht të lartë,por informacioni është aktual e i besueshëm.
të dhëna dytësore - informacion i mbledhur jo për studimin e menjëhershëm, por për qëllime të tjera. Në çdo kohë është i disponueshëm për ndërmarrjen .Këto të dhëna kanë kosto të ulët dhe informacioni mblidhet shpejt mund të rezultojë i vjetruar dhe nuk i përshtatet qëllimit aktual të studimit.

Mbledhja e informacioneve bëhet në mënyra të ndryshme.Në themel të këtij procesi qëndrojnë: burimet e informacionit që do të përdoren dhe metodat e mbledhjes së informacionit.

5.4 
Burimet e informacionit

Burimet e informacionit i klasifikojmë në dy grupe: në burime të brendshme e në burime të jashtme.

Burimet e brendshme janë departamentet e ndryshme të ndërmarrjes që japin të dhëna në lidhje me :

Buxhetin - Buxheti dhe aktiviteti i shoqërisë për arritjen e objektivave buxhetore janë burime të mira të dhënash .

Shifrat e shitjeve - Shpesh përdoren si tregues suksesi.Një tregtues,duke krahasuar shitjet aktuale me ato të periudhave të mëparshme, mund të matë ecurinë.

Deklaratat humbje-fitim. Zbulojnë mjaft informacion. Arritjet aktuale krahasohen me objektivat lidhur me fitimin. Ky i fundit mund të analizohet sipas departamenteve, shitësve e produktit.

Faturat e konsumatorëve - Ofrojnë informacion rreth lëvizjeve të inventarit,shitjet sipas rajoneve,sezonit pik të shitjeve, volumit të shitjeve dhe shitjeve sipas kategorisë së konsumatorit.

Të dhënat e inventarit - tregojnë nivelet e mallit të blerë,prodhuar, magazinuar, tansportuar e shitur gjatë gjithë vitit.

Raportet e kërkimit të mëparshëm - përmbajnë zbulimet e kërkimit të mëparshëm në marketing,dhe shpesh, mbahen për përdorim në të ardhmen. Kur raporti përdoret për herë te parë, ai , është një e dhënë parësore. Referimet e mëvonëshme ndaj raportit, janë të natyrës dytësore , sepse raporti nuk përdoret më për qëllimin e tij parësor.

Raportet e shkruara - Informacioni aktual i mbledhur nga shoqëria përmblidhet në raporte, të cilat mund të hartohen nga drejtuesit kryesorë , personeli i marketingut dhe i shitjeve.

Të dhënat dytësore të jashtme - Në rast se problemi i kërkimit nuk zgjidhet me të dhëna dytësore të brendshme, një firmë, duhet të përdorë burime të jashtme të dhënash dytësore.Të dhënat e jashtme janë të disponueshme, si nga burime qeveritare , dhe nga ato jo qeveritare.

Ekzistojnë 3 burime të të dhënave dytësore jo-qeveritare:

Botimet e rregullta - përmbajnë artikuj mbi aspektet e ndryshme të marketingut dhe janë të disponueshme nëpër biblioteka ose nëpërmjet abonimeve.

Librat,monografitë dhe botimet e tjera jo të rregullta - trajtojnë më në thellësi probleme speciale dhe hartohen në bazë të interesit nga ana e audiencës.

Firmat e kërkimit tregtar - zhvillojnë studime periodike, rezultatet që vendosen në dispozicion të shumë klientëve, përkundrejt një pagese. Ky lloj kërkimi është dytësor kur firma, që blen të dhënat, paraqitet si abonent e nuk kërkon studime specifike që i takojnë asaj.

5.5 
Metodat e mbledhjes së informacionit

Metodat e mbledhjes së informacionit lidhur me kërkesat, nevojat e klientëve janë:

1. Vrojtimi, që është totalisht i shkëputur nga bashkëpunimi me klientët. Ekzistojnë forma të ndryshme vrojtimi:dëgjimi,despitimi,analiza e përmbajtjes, etj.

Despitimi i sjelljes së kaluar përdoret shumë rrallë.Ai konsiston në mbledhjen e informacioneve për sjelljen e kaluar pa e lajmëruar konsumatorin(studimi i hedhurinave, i plehrave etj.)

Kontrollin e studimet e tregut konsiston në shqyrtimin e dokumenteve dhe inventarëve të ndryshëm. Kontrolli i shitjes më shpesh përdoret për të studiuar ekzistencën e prirjeve në shitjet e një zone gjeografike apo të një tregtoreje.

Analiza e përmbajtjes përdoret për të studiuar komunikimin (termat,subjektet, fjalët, etj). Ajo lejon të studiohet komunikimi i konkurrencës e të analizohet pozicionimi i saj

2. Eksperimenti ,i cili bën matjen e lidhjeve shkak-pasojë (ndikimi i një ambalazhi të ri). Kjo metodë është një tip kërkimi me anën e të cilit, një ose më shumë faktorë manipulohen në kushte të kontrolluara.

Karakteristikë e kësaj metode është fakti se vetëm faktori që është nën studim ndryshon, ndërkohë që, të gjithë faktorët e tjerë mbeten të pandryshueshëm. Kjo metodë ka kosto të lartë dhe kërkon ambjente të ngritura enkas për këtë qëllim.

3. Anketa - realizohet sipas disa formave të marrjes së informacionit (kontakt i drejtpërdrejtë, kontakt me postë,me telefon,me pyetësor).
5.6 
Kontakti i drejtpërdrejtë
Kontakti i drejtpërdrejtë konsiderohet si mënyra më e mirë e mbledhjes së informacioneve, për sa i përket sasisë e cilësisë së informacionit. Kjo mënyrë ndihmon për një kontroll të mirë të kushteve në të cilat kryhet anketa,por është një nga mënyrat me kosto të shtrenjtë. Kontakti i drejtpërdrejtë nëpërmjet anketuesit merr forma të ndryshme e mund të ndryshojë cilësinë e të dhënave të mbledhura Ato klasifikohen sipas: numrit të të anketuarve, shkallës së strukturës së anketës dhe karakterit të tërthortë të anketës.

Nëpërmjet kontaktit të drejtpërdrejtë mbidhet informacion që është i përshtatshëm për tema, ku nuk mund të bisedosh në prani të të tjerëve.Objektiv i anketuesit është të nxisë të anketuarin për t’u shprehur lirisht. Tre janë elementët që ndikojnë në kontaktin e drejtpërdrejtë:

Forca e fjalëve

Toni dhe theksi i zërit

Gjuha e trupit

Komunikimi i intervistuesit me individë apo grupe individësh varet shumë nga kombinimi i këtyre tre elementëve për të qenë ose jo efektiv.
5.7 
Anketa me postë, me telefon. 

Subjektet që marrin pjesë në metodën e anketimit janë tre:

1. I anketuari - konsumatorët,profesionistët,tregtarët,subjektet ekonomike,etj

2. Anketuesi 

3. Kontrolluesi i anketës

Metoda e anketimit mbledh të dhëna sasiore e cilësore në lidhje me:

· Faktet

· Mendimet 

· Motivet

Aketimi si metodë përbëhet nga 3 faza:

Faza e parë - përcaktohet problemi,përshtatet metoda e anketimit, bëhet segmentimi i tregut.
Faza e dytë - bëhet përpilimi i planeve kohore e planeve të shpenzimit për anketën që do të kryhet.

Faza e tretë - bëhet zgjedhja e personelit,realizimi i anketimin, renditja e rezultateve, përpunimi i rezultateve, analiza e prezantimi i rezultateve.
Llojet e anketimit.

Gjatë anketimit mbahen parasysh disa kritere që kanë të bëjnë me:

Teknikat e komunikimit që do të përdoren (personal,përmes telefonit,përmes postës, kompjuterit)

Shkalla e strukturimit ,ka të bëjë me llojet e pyetjeve (të hapura, të mbyllura,me zgjedhje shumëfishtë)
Mbulimi i qëllimit ka të bëjë me faktin nëse synohen përgjigje të pandikuara (qëllim i mbuluar) apo përgjigje të drejtpërdrejta (qëllim i pambuluar).

Anketa me telefon siguron të njëjtin informacion si dhe teknika e drejtpërdrejtë ,por me kosto më të ulët.Ndryshe nga ajo, kontakti me telefon të kufizon për sa i përket numrit të pyetjeve,llojit të pyetjeve,kohëzgjatjes së anketës.

5.8 
Pyetësori

Pyetësori është një tjetër metodë për mbledhjen e informacionit. Për të hartuar një pyetësor janë të nevojshme disa etapa të ndryshme të studiuara mirë. Struktura e pyetësorit duhet të ndërtohet mbi disa parime që ndikojnë në leximin dhe në përgjigjet e pyetjeve dhe që shmangin keqkuptimet.


Pyetësori organizohet i strukturuar, në sesione sipas tematikave, i ndarë në 3 pjesë: hyrja, trupi i pyetësorit dhe zona e klasifikimit.Në pjesën e parë kërkohet që të jepen të dhëna për qëllimin e pyetësorit për datën e realizimit të pyetësorit, orari i nisjes dhe përfundimit të pyetësorit, si dhe disa informacione të paracaktuara që të ndikojnë të anketuarin të përgjigjet.

Në pjesën e dytë grupohen pyetjet për studim, në pjesën e tretë në përgjithësi vendosen pyetje për karakteristikat shoqërore-demografike të të intervistuarit.


Është e rëndësishme që intervistuesit, gjatë intervistimit të artikulojë drejt pyetjet e shkruara dhe sqarimet përkatëse. Gjithashtu e rëndësishme është që intervistuesi të ketë të qartë paraprakisht ndryshimin e sesioneve për t’u dhënë rëndësinë e duhur secilit prej tyre.


Llojet pyetjeve që përdoren për hartimin e pyetësorit varen nga faktorë të ndryshëm si: mënyra e mbledhjes së informacionit, natyra e të dhënave për të mbledhur, objektivat e kërkimit, njohjet paraprake të kërkuesit dhe analizat që duhen bërë. Llojet e pyetjeve mund të jenë:

-
të hapura - ofrojnë liri të madhe në lidhje me përgjigjen 

-
të mbyllyra - kufizojnë zgjedhjet e atij që përgjigjet 

Pavarësisht llojit të pyetjeve ato duhet:

Të ndërtohen me fjalë të thjeshta dhe të kuptueshme

Të shmangen fjalët me shumë kuptime

Të shmangen pyetjet sugjestionuese
TEMA 6. MËNYRAT E PAGESAVE NË NDËRMARRJET TREGTARE DHE TEKNOLOGJIA E TYRE












6.1 - 6.2
Pagesat dhe instrumentet e pagesave

Kuptimi i termit pagesë ka të bëjë me procesin e transferimit të vlerave monetare nga blerësi te shitësi.Të gjithë përballemi me termin pagesë në jetën e përditshme kur flasim për: pagesën e ushqimeve; pagesën e detyrimeve ndaj shtetit si drita,ujë; pagesën e kësteve për një produkt të blerë, marrja e rrogës, pagesën e kësteve për një kredi,etj. Në çdo moment që ne flasim për pagesë ,përfytyrimi ynë janë kartmonedhat e prerjeve të ndryshme. kartat e kreditit,apo depozitat bankare. Por asnjëherë ne nuk mendojmë se si ndodh ky proces.


Çdo proces pagese, dmth çdo transferim vlerash si psh.nga punëdhënësi drejt nesh, kalon në disa hapa. Secili nga hapat siguron kryerjen e transfertave me korrektësi. Nëse do t’i referohemi faktit kur ne blejmë në dyqan dhe paguajmë cash, gjithsecili nga ne do të mendonte se në këtë proces pagese nuk ka hapa për tu kryer. Shitësi/a na jep produktin (të mirën materiale/shërbimin) dhe ne paguajmë vlerën monetare. Por në fakt nuk funksionon kaq thjeshtë. Dhe në këtë proces pagese,të thjeshtë në dukje,ka disa hallka si: kontrolli antifalsifikim, mjetet e transportimit e të shpërndarjes së parave, makinat përpunuese e sortuese dhe elementë të tjerë, të cilët të gjithë së bashku bëjnë që cash -i të jetë mjet i besueshëm për shkëmbimin e vlerave. Le të marrim një shembull tjetër


Rasti i parë. Të supozojmë se na duhet të përdorim një çek për të shlyer faturën e blerjes ndaj një furnitori. Në pamje të parë duket e thjeshtë. Kështu, ne plotësojmë çekun duke shkruar mbi të emrin e furnitorit tonë dhe shumën që i detyrohemi,e nënshkruajmë dhe ia dorëzojmë furnitorit.Pas disa ditësh nga llogaria jonë është zbritur shuma e vendosur në përmbajtjen e çekut.

Le të shohim kush janë hapat që janë kryer për shlyerjen e pagesës. Nëse konsiderojmë Bankën A (banka e furnitorit) dhe Bankën B (banka jonë), procesi do të funksiononte në këtë mënyrë:

1. Furnitori dorëzon çekun në bankë (Banka A)

2. Banka A dërgon kërkesën për pagesë te Banka Qëndrore dhe çekun te 

    Banka B

3. Banka Qëndrore debiton llogarinë e Bankës B dhe krediton llogarinë e

    Bankës A

4. Banka B debiton llogarinë e bankës tonë 

5. Banka A krediton llogarinë e furnitorit. 
Nga sa më sipër treguam,shohim që çeku nuk është një pagesë,por një kërkesë për pagesë.por janë hapat që listuam më sipër, që e bëjnë të mundur ekzekutimin faktik të pagesës. 

Rasti i dytë.Të supozojmë se shlyerjen e qirasë për një ndërtesë të marrë në përdorim do t’a bëjmë me urdhërpagesë. Dimë që urdhërpagesa është një formular i gatshëm që na e vë në dispozicion Banka jonë, Banka B,(Banka A,Banka e qiradhënësit)Ne plotësojmë në të, numrin e llogarisë tonë e të qiradhënësit, si dhe shumën e qirasë.Pasi e nënshkruajmë e dorëzojmë atë në bankën tonë.Procesi i pagesës do të funksiononte në këtë mënyrë:

1. Ne dorëzojmë urdhërpagesën në Bankën B

2. Banka B debiton llogarinë tonë.

3. Banka B dërgon urdhrin për pagesë në Bankën Qëndrore dhe një instruksion elektronik pagese në Bankën A

4. Banka Qendrore debiton llogarinë e Bankës B dhe krediton llogarinë e Bankës A.

5. Ban ka A krediton llogarinë e qiradhënësit.

Siç e shohim dhe në këtë rast pagesa përfundon pas kalimit në një numër të caktuar hapash, që janë të domosdoshme për ta bërë të besueshëm transferimin e vlerave

Përveç pagesave të mësipërme ekziston edhe urdhri për pagesa periodike, që nënkupton faktin që nëpërmjet tij, autorizohet banka e blerësit, që në një datë fikse të çdo muaji, të kryhet pagesa kundrejt shitësit, duke debituar për këtë llogarinë e blerësit. Procesi i pagesës në këtë rast do të funksiononte si te urdhërpagesa duke përjashtuar hapin e parë ,pasi banka kujtohet vetë në mënyrë periodike për kryerjen e pagesës në datën e caktuar. .

Mënyrat e pagesave që pamë më sipër(cash,çek,urdhërpagesë) i quajmë instrumente pagese. 

6.3 
Si të zgjedhim një instrument pagese


Në ndërmarrjeve të ndryshme tregtare,kur është fjala për shlyerjen e detyrimeve, duhet të zgjidhet instrumenti i pagesës. Zgjedhja e instrumentit të pagesës varet nga përgjigja e një seri pyetjesh lidhur me llojin e pagesës:

A jam ballë për ballë me shitësin apo ai ndodhet larg?

A duhet ta paguaj pjesë-pjesë apo njëherazi?

A duhet t’i paguaj paratë urgjent apo jo?

A është një pagesë me vlerë të madhe apo të vogël?

Është pagesë për brenda apo për jashtë vendit?

Sa kushton përdorimi i këtij instrumenti?

Kombinimi i përgjigjeve të dhëna mundëson zgjedhjen e instrumentit të duhur. Është e përshtatshme të paguajmë cash kur vlera e mallit që blejmë është e vogël, por nuk do të ishte aspak komode që kur blejmë një ndërtesë të paguajmë cash.

Cash-i është një instrument i lirë, i pranueshëm nga të gjithë,por përdorimi i tij përmban shumë rreziqe, si: falsifikimi, vjedhja, kosto mbajtjeje dhe transportimi. Ndërkohë përdorimi i instrumenteve jocash i pakëson konsiderueshëm këto rreziqe, pasi pagesa me to (çek,urdhërpagesë) kalon përmes një numri hallkash kontrolli që sigurojnë besueshmërinë e instrumentit.

Instrumentat jocash ndahen në: 

Instrumentat letër - çeku ,urdhërpagesa janë instrumenta letër ,pavarësisht se ndryshojnë nga elementët e sigurisë,nga formati apo informacioni që përmbajnë.Çeku është instrument debiti kurse urdhërpagesa është instrument krediti,ky është dallimi midis tyre.
Instrumentet elektronik - janë kartat plastike,të cilat i ndajmë në karta debiti,karta krediti,karta të parapaguara dhe nganjëherë ato ndërthuren në një të vetme.

Kartat e debitit - shërbejnë për të tërhequr para ,jashtë bankës ,nga llogaria e mbajtësit dhe për të kryer pagesa në pika shitjeje POS(Point-Of-Sale),në dyqane,restorante,ku bëhet I mundur debitimi i llogarisë së mbajtësit dhe kreditimi i llogarisë së shitësit.Kërkojnë një sistem on-line

Kartat e kreditit - shërbejnë për të kryer pagesa ose për të tërhequr cash një shumë deri në një limit të caktuar.Mund të funksionojnë jo vetën on-line por edhe off-line.Shumat e përdorura nga karta e kreditit,duhet të shlyhen brenda një periudhe të caktuar.

Kartat e parapaguara - janë karat në të cilatështë depozituar një shumë parash për të cilat kartëmbajtësi ka paguar paraprakisht.Ato mund të përdoren për çdo lloj blerjeje

6.4 
Pagesat me celular dhe internet banking
Pagesa me celular

Zhvillimet e shpejta të teknologjisë kanë një ndikim të madh në mënyrën e jetës së individëve dhe në veprimtaritë e biznesit.Jo vetëm interneti në kompjutera ,por edhe telefonat lëvizës (cellular)kanë një potencial po aq të madh.

Institucionet e ndryshme kanë ndërmarrë nisma për të mbuluar detyrimet ndaj të tretëve me shërbime si:pagesa me cellular dhe pagesat me internet.Aparatet celularë kanë lehtësuar sistemin e pagesave dhe të transfertav dhe për ata që nuk janë klientë të bankave.


Pagesat me cellular janë pagesa (transferim fondesh në këmbim të një malli apo shërbimi),ku telefoni lëvizës(celulari)është I përfshirë në procesin e inicimit dhe në procesin e konfirmimit të pagesës.Këto pagesa, për shumë arsye janë konsiderueshëm atraktive për një pjesë të mirë të aktorëve të tregut:

· institucionet financiare kanë mundësi depërtimi nëpërmjet këtyre pagesave në segmente të paplotësuara nga tregu banker.

· Operatorët e telefonisë celulare,shtojnë gamën e shërbimeve të ofruara,duke iu afruar nevojave të konsumatorëve dhe mënyrave të tyre të jetesës.

· Tregtarët sigurojnë mjaft avantazhe në pranimin e pagesave me cellular nga klientët e tyre,duke përshpejtuar mëntrën e kryerjes së transaksioneve,duke zgjeruar rrjetin e tyre të shpërndarjes,integrimin në tregjet e reja,uljen e nevojës për të mbajtur para në arkë, pra duke evituar vjedhjet ,etj,.

 pagese ,si çdo lloj tjetër ka dhe problematikën e vet ,e cila qëndron në mungesën e një kuadri rregullator që mund të jetë dhe kërcënim për ofruesit e këtij shërbimi.

Pagesa me internet banking


Një mjet tjetër pagese elektonike, që po gjen përdorim të gjerë, kohët e fundit ,është internet banking. Kjo mënyrë i jep mundësi klientit të urdhëroj pagesa nga shtëpia apo nga zyra e tij, duke përdorur internetin. Klienti mund të autorizojë një pagesë nëpërmjet kartës ose, thjesht të urdhërojë një transfertë nga llogaria e tij bankare , duke përdorur lidhjen në internet apo një lidhje direkte me bankën e tij. . Teknologjia e sotme krijon mundësinë e përdorimit të këtij shërbimi jo metëm nga një kompjuter, por edhe nga telefoni celular .


6.5 
Sistemi i pagesave

Kemi folur deri në këto momente në lidhje me instrumentet e pagesave dhe mekanizmat që vënë në lëvizjë këto instrumenta.Pamë gjithashtu rëndësinë që kanë pagesat.Ato janë një gur themeli i ekonomisë tonë .Pa to tregtia nuk mund të imagjinohet. Për të shmangur një bllokim të mundshëm në funksionimin e ekonomisë, pagesat duhet të lëvizin rrjedhshëm nga burimi në destinacionin e tyre.Mjeti që lehtëson lëvizjen është, pikërisht, sistemi i pagesave. Në një sistem pagesash efektiv, paratë arrijnë në kohën e duhur, në destinacionin e duhur e kështu ato mund të përdoren në mënyrë produktive , për t’u investuar, për të kryer pagesa të tjera,etj.
Sisemi i pagesave siguron arteriet për zhvillimin e tregjeve e të aktiviteteve te tjera ekonomike në vend.


Ç’është një sistem pagesash në vetvete ? 


Elementët përbërëse të tij janë të gjithë mekanizmat si : institucionet,instrumentet, rregullat dhe teknologjia , të cilat bëjnë të mundur shkëmbimin e pagesave.

Në këtë sistem pagesash ,vumë re që ,Banka e Shqipërisë ka një rol të rëndësishëm.Ajo ka si detyrë të përcaktuar nga ligji “Për Bankën e Shqipërisë”,nxitjen dhe mbështetje e sistemit të pagesave . Prej kësaj buron, jo vetëm roli operacional e mbikqyrës që banka e Shqipërise ka mbi sistemin shqiptar të pagesave, por edhe ai reformator e zhvillues i ketij sistemi .


Banka e Shqipërisë është një ndërmjetëse aktive në klerimin dhe në shlyerjen e pagesave ndërbankare (kujtoni procest e fuksionimit të pagesave mme çek dhe urdhërpagesë, të përshkruara më sipër). Ajo e luan këtë rol, pasi ajo mban llogari në lekë për të gjitha bankat e nivelit të dytë në Shqipëri. Kështu ajo mund të shlyejë me lehtësi transaksionet e pagesave, duke debituar llogarinë e bankes që urdhëron pagesën dhe duke kredituar llogarinë e bankës që e përfiton atë .

Për më tepër, Banka e Shqipërisë, si bankë Qëndrore, nuk ka probleme likujditeti (mospasja e fondeve të mjaftueshme për të shlyer pagesat ) apo probleme krediti , pra pagesat e kryera në llogaritë, në bankën e Shqipërisë, nuk përmbajnë rrezik mosshlyerje apo rrezik dështimi .
6.6 
Rëndësia e sistemit të pagesave

Në transaksionet e shumta të shitblerjeve në ndërmarrjet tregtare, gjatë kryerjes së pagesave ekziston gjithmonë rreziku që ato të ndërpriten.Kështu nëse i referohemi një rasti kur pagesa bëhet cash,ndërprerja e saj mund të ndodhë si rezultat i daljes falso të kartmonedhave.Raste të tjera janë të tipit ,kur paguajmë me çek,për një sasi mallrash të porositur dhe ato nuk mbërrijnë asnjëherë ,ose nëse duam të përdorim kartën e kreditit dhe ajo na rezulton e bllokuar.Kështu pra,secila mënyrë pagese bart rreziqet e veta,njohja e të cilave ndihmon në përcaktimin e faktit se,si duhet të ndërtohen sistemet e pagesave.Në këtë konteks ,është e rëndësishme të theksohet se duke siguruar shkëmbim të besueshëm,masa sigurie dhe përfundim të pagesës,një sistem i mirë pagesash duhet të zbusë rreziqet që shoqërojnë çdo tip pagese.


Sistemi i pagesave që mbështet përdorimin e çeqeve,përgjithësisht i elimininon rreziqet.Nga njëra anë shkruesi i çekut ,në rast të konstatimit të falsifikimit të tij,mund të ndalojë pagesën e çekut,nga ana tjetër bankat përpiqen të shmangin mashtrimet duke ndjekur proçedura identifikimi dhe verifikimi.Ato përpiqen gjithashtu të minimizojnë kohën midis procesit të transmetimit (klerimit) dhe procesit të transferimit(shlyerjes),duke minimizuar këshu rrezikun e mospërfundimit të pagesës.

Sistemi i pagesave ka dhe një rëndësi të madhe në lidhje me ekonominë e vendit.Duke mbrojtur shkëmbimin e pagesave ato reduktojnë rrezikun për mospërfundimin e një pagese,duke reduktuar në këtë mënyrë humbjet e mundshme të ekonomisë.


Siç e shohim identifikimi i rreziqeve është shumë i rëndësishëm në një sistem pagesash.Prandaj bankat qëndrore,në të gjitha vendet,marrin përsipër rolin e dizenjimit e mbikqyrjes së sistemit të pagesave.

TEMA 7.  INSTITUCIONET FINANCIARE , BURIMET E FINANCIMIT


7.1 
Financimi 
Për suksesin e një biznesi pjesë e rëndësishme e drejtimeve të tij është dhe financimi.Duke qëne se në aktivitetin e ndërmarrjeve ka një mospërputhje midis periudhës kur ajo bën shpenzime dhe periudhës kur grumbullon të ardhura,asaj I lind nevoja të bëjë financim. Financimi është procesi i sigurimit të fondeve për të mbuluar shpenzimet dhe për të siguruar fitim.Një ndërmarrje që të funksionojë normalisht, duhet të mbulojë të gjitha shpenzimet dhe të sigurojë fitim.Pikërisht për këtë qëllim si dhe për të përballuar situatat e parashikuara dhe të paparashikuara, ndërmarrjes i nevojitet financim
7.2 
Burimet e brendshme të financimit

Burimet e financimit të aktivitetit në biznes mund të ndahen në dy grupe kryesore:

Burimet e brendshme

Burimet e jashtme të financimit.
Ndërmarrjet tregtare mund të kenë nevojë për fonde për zgjerim.Një investim i tillë mund të mbulohet nga vënia në përdorim e fitimeve të pashpërndara,nga fondi i amortizimit dhe nga menaxhimi me efiçensë.

Firmat në biznes sigurojnë kapitalin financiar nga brenda firmës duke mbajtur fitimet e gjeneruara. Këto fonde përfaqësojnë ndryshimin pozitiv ndërmjet shpenzimeve që krijon shoqëria: kostot e veprimit, pagesa e interesave, pagesa e tatimeve, pagesa e dividendëve, ose përtëritja e fondeve fikse të aseteve; dhe të ardhurave që krijon ajo.

Një burim tjetër i bredshëm i financimit që shpesh nuk vihet re, janë kursimet e gjeneruara përmes menaxhimit më eficient të kapitalit punës. Ky kapital është i shkrirë në asetet dhe detyrimet afatshkurtëra. Menaxhimi më eficient i kërkesave nga blerësit, i detyrimeve ndaj furnitorëve, i stoqeve të mallrave, dhe i rezervave monetare, mund të zvogëloj mbitërheqjet nga llogaria bankare dhe ngarkesat me interesa dhe të rris rezervat monetare. 

Dhe burimi tjetër i financimit të brendshëm me rëndësi të madhe gjiithsesi janë fondet e amortizimit të aseteve fikse dhe paisjeve të firmës. 

Ndërmarrjet preferojnë të përdorin fitimet e pashpërndara si burime financimi të projekteve investuese sepse ato paraqitën si burime më të lira, por shuma e fitimeve të mbajtura është e kufizuar. Për këtë arësye shumë firma biznesi në periudha të caktuara kohore duhet të marrin në konsideratëë burimet e jashtme të financimit, në rastet kur kanë nevojë për grumbullimin e fondeve për financimin e projekteve të ndryshme, apo kur planifikojnë zgjerimin e aktiviteteve operacionale të firmës.

Fitimet e mbajtura dhe burimet tjera të brendshme të financimit përbëjnë pjesën më të madhe të fondeve financiare për financimin e aktivitetit të firmave në biznes.

Në periudha të caktuara kohore ,ndërmarrja ndjen domosdoshmërinë e financimeve nga burime të jashtme,por, financimet nga burimet e jashtme edhe pse shënojnë rritje të mëdha në ecurinë e ndërmarrjeve, ato mbeten me rëndësi më të vogël në krahasim me burimet e brendëshme të fondeve financiare.
Karakteristikat e burimeve të brendshme të financimit.

Financimi nga burimet e brendshme është rruga më e sigurt e financimit për arsye se:

· Ndërmarrja nuk paguan interesa

· Ka mjete të mjaftueshme për funksionimin e saj dhe është më stabël

· Ruan rrjedhën normale të punës

· Ka më pak shpenzime në emër të interesit

· Çmime më të ulta në shitjen e produkteve

· Përsa i përket konkurrencës është më e fortë dhe ka mundësi të realizimit më të madh.

· Është e pavarur në vendimmarrje

· Ka më shumë përparësi në rast të vendimmarrjes për kredi

7.3 
Burimet e jashtme të financimit

Ekzistojnë shumë burime të jashtme financimi të cilat grupohen në dy lloje kryesore:a)financimi me borxh dhe b)financimi nga kapitali aksioner.Një ndarje tjetër e këtyre burimeve bëhet duke iu referuar kohëzgjatjes së borxhit (financim afatshkurtër dhe afatgjatë) si dhe aspektit institucional(sigurimi i fondeve përmes tregut financiar ose ndërmjetësve financiarë). 

Edhe pse korporatat e mëdha kohë pas kohe sigurojnë kapitalet përmes emetimit të borxhit në tregjet e kapitalit, megjithatë mënyra më e rëndësishme e sigurimit të kapitalit nga burimet jashtë firmës por që përdoret më rrallë, është emetimi i aksioneve.

Karakteristikat e burimeve të jashtme të financimit.

Për çdo ndërmarrje kombinimi i burimeve të brendshme me burimet e jashtme mundësojnë fitim më të madh,por burimet e jashtme të financimit karakterizohen nga disa tipare negative,si:  

7.4 
Institucionet e financimit

Burimi i jashtëm i financimit për ndërmarrjet e ndryshme mundësohej nga:a)financimi me borxh dhe b)financimi nga kapitali aksioner.Ky lloj financimi mundësohet nga burime publike dhe burime private.Një rol të rëndësishëm luajnë bankat e llojeve të ndryshme si :banka tregtare,banka kursimi,etj si ndërmjetës financiarë.Bankat janë institucione të cilat pranojnë depozita dhe japin hua.Nëpërmjet zhvillimit të këtyre transaksioneve ato ndihmojnë zhvillimin e ekonomisë,duke bërë të mundur që huatë e dhëna të përdoren për investime

Burimet publike dhe private për kapital


Ndërmarrjet e biznesit sigurojnë fonde financiare nga burime publike dhe burime private. Fondet financiare të siguruara nga burime publike duhet të jenë në formë të letrave me vlerë të regjistruara në institucionin që rregullon dhe monitoron aktivitetin e tregjeve zyrtare të kapitalit – bursat. 

Letrat me vlerë të burimeve publike, të regjistruara pranë institucionit qeveritar mbi bursat dhe letrat me vlerë, dallojnë nga instrumentet financiare të burimeve private, sepse ato mund të tregtohen në tregjet sekondare publike.Shembujt e letrave me vlerë të tregtuara publikisht përfshijnë aksione të zakonshme, aksione të preferuara, dhe obligacione të korporatave.

Tregjet publike – bursat, janë anonime; çka do të thotë, se blerësit dhe shitësit mund të plotësojnë transaksionet e tyre, pa njohur fare identitetin e njëri tjetrit. Për shkak të natyrës anonime të tregtimeve në këtë treg, investitorët e pa informuar bartin riskun nga tregtimi me investitorët e tjerë, të cilët janë më shumë të informuar dhe mbi këtë bazë mund të përfitojnë, duke krijuar fitime.  

Meqenëse tregtarët në tregje private supozohet të jenë investitorë të sofistikuar të cilët janë informuar mbi identitetin e njëri tjetrit, informacioni i brendshëm mbi vendosjet private të letrave me vlerë, nuk përbën ndonjë problem .Meqenëse tregjet private nuk janë anonime, ata në përgjithësi janë më pak likuid; kostot e transaksioneve në lidhje me blerjen dhe shitjen e borxhit privat dhe kapitalit aksioner privat janë më të larta se sa kostot e blerjes dhe shitjes së letrave me vlerë në tregjet publike. 

Ndërmarrjet mund të marrin fonde direkt nga bankat, shoqëritë e sigurimit, dhe nga burime të tjera private pa kërkuar fare ndërmjetësimin e bankave të investimit. Mirëpo, në përgjithësi, ato kanë nevojë për shërbimet e bankave të investimit me rastin e emetimit të letrave me vlerë në tregjet publike.

7.5 
Dokumentet në marrjen e financimeve të jashtme

Një aspekt shumë të rëndësishëm në marrjen e financimeve të jashtme luan plotësimi me korrektësi i të gjithë dokumentacionit të nevojshëm.Mbi bazën e dokumentacionit gjykohet dhënia ose jo e financimit të jashtëm.

Një nga dokumentat e rëndësishëm dhe përmbledhës të ndërmarrjeve është Plani i Biznesit.Më poshtë është vendosur informacioni në lidhje me faktin se çfarë është një plan biznesi dhe nevoja për të.Hap pas hapi është dhënë modeli i plan biznesit me rubrikat përkatëse për t’u plotësuar.
SI TË HARTONI NJË PLAN BIZNESI
• Ç’është plani i biznesit?
Plani i biznesit është një përmbledhje e shkruar e aktivitetit të propozuar të sipërmarrësit, e detajeve operacionale dhe financiare të tij, e strategjive të tij të marketingut, e aftësive dhe e zotësive të menaxherëve të tij.
• Pse është i nevojshëm plani i biznesit?
1. Plani i biznesit është një nga faktorët kryesorë në tërheqjen e investimeve ose në menaxhimin e ndërmarrjes për t’iu dhënë financimin që do tu nevojitet për të realizuar ëndrrën tuaj.
2. Plani i biznesit përmirëson kontrollin menaxherial mbi ndërmarrjet dhe shmang gabimet që ju çojnë në falimentimin e biznesit.

•Plani i biznesit i siguron sipërmarrësit këto përfitime:
1. Vlerësim sistematik dhe realist të shanseve të sipërmarrjes për sukses në treg.

2. Mënyrë për të përcaktuar rreziqet kryesore që ballafaqohen në biznes.

3. Plan me rregulla për menaxhimin e suksesshëm të biznesit.

4. Instrument për te krahasuar rezultatet aktuale kundrejt objektivave të përcaktuara.

5. Instrument kryesor për te tërhequr para për investime.
Plan Biznesi
(Projekti i një ndërmarrjeje)
A) PREZANTIMI I IDESË
Emri i projektit(biznesi)________________________________________________

Sektori______________________________________________________________

Numri i identifikimit të personit tatimor (NIPT)_____________________________
Vendndodhja e aktiviteti _______________________________________________
____________________________________________________________________
Përshkruani  në mënyrë të detajuar, sipërmarrjen tuaj.
Pyetjet që mund t’iu ndihmojnë në këtë përshkrim:
1.Ç’farë lloj biznesi keni?

2.Cili është synimi i biznesit tuaj?

3.Cilët janë klientët më të mundshëm të cilët duan produktet apo shërbimet tuaja ?

4.Cili është produkti apo shërbimi juaj primar?

5.Cili është funksioni primar i produktit apo shërbimit tuaj?

6.Cilat janë tre përfitimet unike të produktit apo shërbimit tuaj?

7.Cili është konkurrenti juaj?

8.Cili është çmimi i produktit apo shërbimit tuaj kundrejt konkurrentit tuaj?

9.Si diferencohet produkti apo shërbimi juaj nga ato të konkurrentit tuaj?

10.A po bëni ndonjë ofertë speciale për shpërndarësit apo konsumatorët?

11.Vendosni sloganin tuaj i cili është mesazhi kryesor ose fraza që përshkruan biznesin tuaj.

12.Cilat janë planet tuaja aktuale për reklamën dhe promocionin?

13.A keni informacione për produktin tuaj në formë broshurash, diagramesh, fotografish, botime të shtypit ose dokumente të tjera?

14.Si do të financoni rritjen e biznesit tuaj?
_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
B) FORMULA SIPËRMARRËSE
1. Cilat janë arsyet që ju kanë shtyrë për të ndërmarrë këtë biznes?
Arsyet



Analiza e konkurrencës direkt / indirekt


________________________________________________________________________________
Këtu duhet të përshkruani: konkurrencën që duhet te përballojë biznesi juaj, avantazhin që keni mbi konkurrentët, cilët janë elementët që e bëjnë 

produktin/shërbimin tuaj unik.
Burimet e nevojshme
a) Teknologjia 

b) Personeli
c) Burimet ( financimi, shpërndarja, promovimi)

d) Nevojat e jashtme (produktet, shërbimet dhe teknologjia të cilat duhet të blihen nga të tretët).

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Përshkruani prodhimin/shërbimin tuaj

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3.Cilat janë karakteristikat që e dallojnë ofertën tuaj nga ajo e konkurrencës?
Funksionimi/përdorimi__________________________________________________Risitë e produktit /shërbimit______________________________________________
Politika tregtare________________________________________________________

Niveli i shërbimi_______________________________________________________
4. Lidhjet e nevojshme për ecurinë e biznesit tuaj.
Klientët potencialë
Furnitorët
Institutet kredi-dhënëse
Organizmat mbështetëse
Asistencë profesionale
Lidhje familjare
5. Përshkruani natyrën dhe qëllimin e këtyre lidhjeve.
Klientët potencialë

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Furnitorët

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Institutet kredi-dhënëse

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Organizmat mbështetëse

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Asistencë profesionale

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
Lidhje familjare

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
6.
Ilustroni shkurtimisht lidhjet me klientët /furnitorët potencialë, 
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

7. Pershkruani lidhjen e produkteve/shërbimeve tuaja me tregun

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
8. Cilat janë politikat që ndiqni për produktin apo shërbimin tuaj, punoni me porosi apo do ta hidhni normalisht në treg

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
9.Përcaktoni burimet financiare që ju nevojiten për të kryer investimet .
Mobilizim materialesh

lekë


kapitali yt 



lekë

Mobilizim materialesh

lekë


kapitali që qarkulloni
lekë

Financim bankar afatshkurtër m/l

lekë____________________

TOTALI I NEVOJAVE  

TOTALI I FONDEVE 
___________________________

Specifikoni në detaje fondet financiare që mbulojnë investimet (debitë, mjetet, etj)

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

10.Tregoni shumen mesatare të të ardhurave nga klientët dhe të pagesës së furnitorëve.
Të ardhurat nga klientët __________________________________________
Pagesat për furnitorët ___________________________________________

11. Vendosni curriculum vitae (CV)

	Formati evropian per curriculum vitae

[image: image2.jpg]





	Te dhenat personale


	Emri / Mbiemri
	
	[Mbiemri, Emri ]

	Adresa
	
	[Rruga, Pallati, Numeri,  Rrethi ]

	Telefoni
	
	

	Fax
	
	

	E-mail
	
	


	Shtetesia
	
	


	Data lindjes
	
	[ Dita, muaji, viti ]


	Eksperiencat e punes


	• Date (nga – deri)
	
	 [Te pershkruhet nga puna e fundit dhe te vihen te ndara ne rresht te gjitha eksperiencat. ] 

	• Emrin dhe adresen e punedhenesit
	
	

	• Lloji i ndermarjes ose sektori
	
	

	• Lloji i punes
	
	

	• Detyrat dhe pergjegjesite
	
	


	Shkollimi


	• Date (nga – deri)
	
	[Te pershkruhet nga shkollimi i fundit dhe te vihen  te ndara ne rresht te gjitha eksperiencat formuese.]

	• Emri institutit dhe lloji i shkollimit
	
	

	• Lendet kryesore dhe mesimarja profesionale
	
	

	• Kualifikimi
	
	

	• Mesatarja perfundimtare 
(jo e detyrueshme)
	
	


	Aftesei dhe njohuri personale

Te perftuara gjate jetes edhe pa deshmi aftesie.


	Gjuha meme
	
	[ Gjuha pare ]


	Gjuhe te tjera


	
	
	[ Shkruaj gjuhen ]

	• Niveli i leximit
	
	[ Niveli: shkelqyer, mire, fillestar. ]

	• Niveli i shkrimit
	
	[ Niveli: shkelqyer, mire, fillestar. ]

	• Niveli ne te folur
	
	[ Niveli: shkelqyer, mire, fillestar. ]


	Aftesi dhe pershtatje ne pune grupi

Te jetosh dhe punosh me njerez te tjere ku komunikimi eshte baza e grupit.
	
	[Pershkruaj kete eksperience dhe vendin nga ku jane perftuar. ]




	Aftesi organizative  


	
	[Pershkruaj kete eksperience dhe vendin nga ku jane perftuar. ]




	Aftesi dhe njohuri teknike

Me computer, materiale dhe makina specifike, etj.
	
	[Pershkruaj kete eksperience dhe vendin nga ku jane perftuar. ]




	Aftesi dhe njohuri artistike

Muzika, shkrimi, vizatimi etj.
	
	[Pershkruaj kete eksperience dhe vendin nga ku jane perftuar. ]




	Aftesi dhe njohuri te tjera
Aftesi qe nuk ke permendur me siper.
	
	[Pershkruaj kete eksperience dhe vendin nga ku jane perftuar. ]




	Dokumente ose deshmi aftesie
	
	


	Ulteriori informazioni
	
	[Ketu mund te sillni c’do informacion shtese, shmb: referenca etj.]




	Te tjera
	
	[ Mund ti lidhni CV-se faqe te tjera ]


TEMA 8
SHOQËRITË E SIGURIMIT DHE ROLI I TYRE NË TREGTI


8.1 
Risku dhe klasifikimet e tij


Fjala risk në gjuhën shqipe është sinonimi i fjalës rrezik.Rrezik/ risk do të thotë shans për të humbur.Në të gjitha rastet kur kemi një zvogëlim të një aktivi apo rritje të një detyrimi të shkaktuar nga një ngjarje e padëshiruar ,kemi të bëjmë me riskun.Si fenomen,risku mund të jetë gjithmonë i pranishëm e në çdo moment njerëzit janë të ekspozuar ndaj tij.E analizuar më gjerësisht risku shpreh atë rrezik,ndodhja e të cilit shkakton një dëm/ humbje të matshme,të shprehur në mënyrë monetare e sasiore.

Tre elementët e ekspozuar ndaj riskut për njerëzit janë:jeta,pasuria dhe përgjegjësia.Do të ndalemi të shohim riskun e pasurisë dhe kryesisht të biznesit tregtar.Risqet me të cilat përballet biznesi janë të njëjta me ato të pasurisë në përgjithësi,pra me risqet me origjinë natyrore si dhe me risqet me origjinë veprimtarinë ekonomike dhe njerëzore.Në dëmet e shkaktuara nga ngjarjet me origjinë natyrore përmendim tërmetet,vullkanet,përmbytjet.Në dëmet e shkaktuara nga veprimet me origjinë veprimtarinë ekonomike,njerëzore janë të shumta,mundt të përmendim disa prej tyre :zjarret e qëllimshme,veprimtaritë terroriste,etj.Në varësi të kushteve të brendshme të organizimit të një biznesi si dhe të faktorëve të jashtëm të mjedisit ku zhvillohet ky biznes riskun e klasifikojmë:

Risk financiar e risk jofinanciar

Risk spekulativ e risk i pastër

Risk kryesor e risk i veçantë 
Risk të sigurueshëm e risk të pasigurueshëm.
Të gjitha klasifikimet e risqeve kanë rëndësinë e tyre për tu trajtuar,por ne do të veçojmë riskun e tregut si pjesë e riskut të pasigurueshëm.Risku i tregut ka të bëjë me:

-
ndryshimet e çmimeve në varësi të stinëve/të cikleve të biznesit.Këto nuk janë të sigurueshme pasi kanë mundësinë e përfitimeve e janë spekulative.

-
sjellja e konsumatorëve me indiferentizmin e tyre është risk i pasigurueshëm

-
ndryshimet e modës që kanë të bëjnë me sjelljen konsumatore është risk i pasigurueshëm

-
konkurrenca midis produkteve është risk i pasigurueshëm.

8.2 
Kuptimi i shoqërive të sigurimit dhe rëndësia e sigurimeve


a)
Kuptimi i shoqërive të sigurimit 

Shoqëri sigurimi do të nënkuptojmë një person juridik me seli qendrore në territorin e Republikës së Shqipërisë, i liçencuar për të ushtruar veprimtari sigurimi nga Autoriteti Mbikëqyrës i Sigurimeve.
Sigurimi është një shërbim që jep një pagesë në formën e dëmshpërblimit

Sigurimi i biznesit ka një rëndësi të madhe në aspektin ekonomik,juridik,dhe teknik.Ai nënkupton një aftësi mbrojtëse,besueshmërie,mbështetje dhe siguri..


Kompanitë e sigurimeve ofrojnë një aktivitet sigurimesh në trajtën e aktiviteteve tregtare.Karakteristikë e kompanive të sigurimeve është fakti që ato nuk mund të kenë status juridik të çdo lloji ,ato mund të jenë vetëm shoqëri aksionere.Ndryshe nga veprimtaritë e tjera tregtare veprimtaria e kompanive të sigurimeve veçohet nga:

shitja e premtimeve

shitja e produkteve virtuale

mos lejimi i tjetërsimit të produktit

vlerësimi me vështirësi i dëmit. 


b)
Rëndësia e sigurimeve


Fjala sigurim në vetvete nënkupton besueshmëri,mbrojtje,mbështetje në diçka.Ne të gjithë e dimë se jeta e njerëzve është e ekspozuar ndaj rreziqeve të ndryshme të cilat mund të prekin jetën,pasurinë dhe biznesin.Në këto kushte bëhet e domosdoshme sigurimi i një mbrojtjeje.Për këtë qëllim ndër vitëe është organizuar dhe konsoliduar roli i kompanive të sigurimit.


Sigurimi i ka një rol të rëndësishëm në aktualitetin e sotëm.Niveli i tij bashkëkohor është rezultat i një procesi të gjatë zhvillimor.Në këtë procës ndikim të madh ka pasur nga njëra anë nevoja ekonomike për mbrojtje nga rreziku dhe nga ana tjetër mundësitë që ofrojnë shoqëritë e sigurimit.

-
Rëndësia thelbësore e sigurimit qëndron në mbrojtjen ekonomike.Sigurimi i biznesit mundëson që në rast të ndodhjes së një rreziku ,dëmi i tij eliminohet ose zvogëlohet.

-
Sigurimi luan një rol të rëndësishëm në zhvillimin ekonomik të vendit.Në këtë mënyrë dëmshpërblimi i bizneseve për dëmet e pësuara bën të mundur që ato të mos ndërpresin aktivitetin e tyre i cili ndikon në zhvillimin e ekonomisë së vendit.

-
Sigurimi ka edhe rëndësi ndërkombëtare.Bizneset që operojnë në tregjet ndërkombëtare, gjatë transportit ,nëse pësojnë dëme ,ato shpërblehen dhe shpërndahet dëmi (sipas kontratave të sigurtimit) në ekonomitë e shumë vendeve.

8.3 
Roli i sigurimeve në zhvillimin ekonomik
Kemi mësuar tashmë se çfarë janë sigurimet dhe është e rëndësishme të kuptojmë se cili është roli i tyre në zhvillimin ekonomik.Ato janë formë e transferimit të rrezikut të humbjes nga njëra palë te tjetra.Nisur nga ky fakt ,sigurimet luajnë një rol të rëndësishëm në nxitjen e stabiliteti financiar


Sigurimet janë ndër komponentët e rëndësishë financiar të ekonomisë së një vendi e si të tilla ato janë burim i rëndësishëm i kursimeve e investimeve afatgjata,duke kontribuar në rritjen e zhvillimin e tregjeve financiare.


Kompanitë e sigurimeve akumulojnë fonde të mëdha nëpërmjet pagesave të vogla të primeve nga ana e individëve .Këto fonde përdoren në atë mënyrë që të kontribojnë në zhvillimin ekonomik të vendit përmes kthimit të investimeve

Sigurimet kontribojnë në alokimin e burimeve dhe zhvendosjen e investimeve duke u paraqitur si promotori kryesor i ndërmarrjes së investimeve.

Përmes gamës së gjerë të produkteve,sektpri i sigurimeve ka treguar se është i aftë për të menaxhuar ngjarje të ndryshme.

Sigurimet promovojnë zhvillimin ekonomik dhe social përmes kanaleve të ndryshme:

Sigurimet mundësojnë bizneset të operojnë me një kapital më të vogël se ai që kërkohet.

Sigurimet iu mundësojnë bizneseve të zgjerohen duke marrë përsipër rreziqe ekonomike pa pasur nevojë të lënë mënjanë kapital dhe fonde shtesë.

Sigurimet nxisin investimet dhe inovacionet duke krijuar një mjedis me siguri më të lartë.

Sigurimet janë partnerë solid në zhvillimin e një zhvillimin e një sistemi mbrojtës në fushën e pensioneve dhe të sigurimit shëndetsor.

Sigurimet nxisin konsumin e qëndrueshëm te konsumatorët.

Në kushtet e ekonomisë së tregut dhe të zhvillimit të lirë të marrëdhënieve kontraktore,kontratat e sigurimit po marrin një rëndësi gjithnjë e më të madhe,si një nga kontratat më të rëndësishme që mundësojnë ofrimin shërbimit të sigurimeve nga njëra anë dhe nga ana tjetër sigurimin e biznesit.

8.4 
Llojet e sigurimeve 


Koncepti lloje sigurimesh do të nënkuptojë një grup rreziqesh nga të cilat sigurohen elementë të ndryshëm . Kjo do të thotë se secili lloj sigurimi është i përcaktuar nga grupi i rreziqeve dhe sipas veçorive të elementëve.

Policat e sigurimit ,që kompanitë e sigurimit ofrojnë, i japin të dhënat në detaje se cilat nga rreziqet mbulohen dhe cilat jo.


Ndërmarrjet tregtare ushtrojnë aktivitetin bazur në elementët pronësorë të tyre . Elementët pronësorë kanë të bëjnë jo vetëm me ndërtesat apo mjetet e transportit por edhe me inventarët e përbërë nga mallra,ambalazhet,etj,.Janë pikërisht policat e sigurimit që ofrojnë kompanitë e sigurimit për mbrojtjen e tyre.Këto elementë mund të jenë gjendje në magazinat e ndërmarrjeve,mund të jenë duke u transportuar nga furnitorët ose drejt klientëve.Kompanitë e sigurimeve, për secilin nga elementët e mësipërm ofrojnë polica të veçanta.Disa nga llojet e sigurimeve për ndërmarrjet tregtare janë:

· Sigurimi i pasurisë nga zjarri dhe rreziqet shtesë - këtu rendisim rreziqe të tilla si zjarri,eksplozioni,rrufeja,tërmetet,përmbytjet,thyerjet,etj.

· Sigurimi nga vjedhja - ku garantohet dëmshpërblim për vlerën e elementëve të vjedhur

· Sigurimi i parave në kasafortë - nëpërmjet policave të sigurimit ndërmarrjet tregtare bëjnë të mundur ruajtjen e sasisë së parave në arkë.

· Sigurimi i përgjegjësisë për transportin e mallrave - ndërmarrjet tregtare lidhin kontrata me ndërmjetësit për transportin e mallrave.Dy mund të jenë ndërmjetësit : transportues të specializuar dhe agjensitë e transportit.Të dy palët kanë përgjegjësi të njëjtë për mallrat që transportojnë,dhe kjo përgjegjësi mbulohet nëpërmjet policës së sigurimit të përgjegjësisë lidhur me transportin e mallrave.

· Sigurimi i fitimit të munguar - kur një ndërmarrje tregtare ndërpret aktivitetin e saj si pasojë e një dëmi të shkaktuar,ajo pëson humbje.Pikërisht mbulimi i humbjeve nga ndërprerja e biznesit bëhet nga ajo që quhet sigurimi I fitimit të munguar.

8.5 
Institucionet e sigurimit

Kompanitë e sigurimeve kontrollohen dhe mbikqyren nga “Agjenicia e Mbikqyrjes së Sigurimeve”(AMS) i cili është themeluar në vitin 2009.Agjencia është një institucion publik,përgjegjës për rregullimin dhe mbikqyrjen e tregut të sigurimeve.Kjo agjenci mundëson liçensimin dhe mbikqyrjen e kompanive të sigurimit.Ato ofrojnë një shumëllojshmëri produktesh sigurimi që janë të rëndësishme për transaksionet tregtare si p.sh sigurim përgjegjësie,kontrata garancie,garanci doganore,etj,.

Kompanitë e sigurimeve janë jetike për të gjitha bizneset e angazhuara në transaksione tregtare.Ato kanë karakteristikat dhe historinë e tyre të zhvillimit.


Tregu i sigurimeve në Shqipëri ka filluar të zhvillohet pas vitit 1991.Kompania e parë,me pronësi tërësisht shqiptare,që përfaqsonte monopolin e vetëm ishte INSIG.

Pas vitit 1999 do të zgjerohej tregu i sigurimeve me themelimin e kompanisë së parë private SIGMA dhe që do të pasohej me vonë nga kompanitë:Sigal,Sicred,Insig,Intersig,Atlantik, Interalbanian,Albsig,Dukagjini AL.


Kompania SIGMA shënon fillimin e liberalizimit të tregut të sigurimeve në Shqipëri, që ka evoluar e është plotësuar përgjatë viteve si përsa i përket gamës së produkteve që ofrojnë, si dhe në mënyrën e funksionimit.


Pesha specifike që ato zënë në tregun ë sigurimev është e ndryshme për secilën prej tyre. Tregu i sigurimeve përbëhët nga kapital vendas & i huaj.


Ai po zhvillohet gjithnjë e më tej duke zgjeruar veprimtarinë e tij.Ashtu si tregjet e tjera dhe tregu i sigurimeve përballet me përparësitë e problematikat e tij.Si përparësi mund të përmendim: eksperiencën e një kapaciteti tregu ende të pashfrytëzuar,vendosjen e tarifave të reja ,më të ulta krahasuar me tarifat e mëparshme,rritja e peshës specifike të sigurimit vullnetar,etj,.


Ndër problematikat e tregut të sigurimeve mund të përmendim :mungesën e informacionit përsa i përket sigurimeve,mungesën e edukatës për t’u siguruar,niveli i ulët i të ardhurave,etj,.
TEMA 9
TEKNOLOGJIA DHE INOVACIONI NË TREGTI (E-COMMERCE)

9.1 
Teknologjia dhe inovacioni

Teknologjia është një koncept i gjerë që merret me aplikimin e njohurive për veglat dhe profesionet, në funksion të kontrollimit dhe përshtatjes së rrethanave në ambientin jetësor në përputhje me nevojat e tij.Teknologjia ka ndikuar shoqërinë në mënyra të ndryshme.Një ndikim të madh ajo ka patur si në ekonomitë vendore dhe në ato globale.Komunikimi në shkallë globale është mundësuar nga zhvillimet e shpejta të teknologjisë ,duke zvogëluar barrierat fizike të tij.

Informimi teknologjik është koncepti në të cilin përfshihen të gjitha teknologjitë që përdoren në krijimin,përpunimin,ruajtjen ,transmetimin,këmbimin dhe përdorimin e informacioneve në të gjitha format e tij,si psh: të dhënat e biznesit,llojet e promocioneve,etj,.

Në fushën e tregtisë si në çdo fushë tjetër teknologjia në komunikim është rritur në përmasa të konsiderueshme.Kështu një ndërmarrje tregtare që në momentin që nis aktivitetin e saj përdor teknologjinë e komunikimit në :

· promocionin për ekzistencën e saj dhe për produktet që ajo ofron

· në ofrimin e vendeve të lira të punës,ku në faqen e internetit të ndërmarrjes bëhen njoftime për kërkesat që duhet të plotësojnë kandidatët e interesuar.

· Nga ana tjetër po në funksion të ndërmarrjes të interesuarit aplikojnë online për tu punësuar,duke postuar dokumentat që u kërkohen.

· Çdo klient nëpërmjet kodit personal,ka të drejtë që vetëm ai të përdorë llogarinë e tij virtuale

· Instalimi i sistemeve të alarmit

· Sistemet inteligjente të menaxhimit ,ku çdo klient nëpërmjet kartave të tij mund të bëjë blerje mallrash

Inovacioni nënkupton procesin nëpërmjet të cilit produktet dhe teknikat e reja përhapen në sistemin ekonomik.Dobitë e këtij procesi shfaqen në ;zvogëlimin e kostove dhe në rritjen e efikasitetit të biznesit.Tipet e inovacionit që gjejnë përdorim në fushën e tregtisë janë :

Inovacionet në fushën e shpërndarjes

Inovacionet në fushën e marketingut

Inovacionet në organizimin 

9.2 
Koncepti (E-commerce)

Shumë kompani ,qofshin ato prodhuese apo tregtare kanë ndryshuar modelin e të bërit biznes.Gjithnjë e më shumë, ato kanë vënë në funksionim teknologjinë për të përballuar konkurrencën në treg.Këto kompani ofrojnë të mira dhe shërbime dhe komunikojnë me klientët dhe furnitorët e tyre nëpërmjet internetit.ose asaj që e quajmë tregti elektronike (E-commerce). 

Tregtia elektronike (E-commerce) është përdorimi i komunikimeve elektronike dhe teknologjisë së përpunimit të informacionit në transaksionet e biznesit .Ajo është e lidhur me blerjen dhe shitjen nëpërmjet internetit,kryerjen e transaksioneve që përfshijnë transferimin e pronësisë,të të drejtave për të përdorur mallrat ose shërbimet nëpërmjet një rrjeti kompjuterik ndërmjetësues.

E-commerce i referohet dhënies së aksesit klientëve që të kontrollojnë në sistemin kompjuterik të kompanisë produktet dhe shërbimet që ajo ofron si dhe kushtet e dërgesave të tyre.

Zhvillimi me ritme shumë të shpejta i teknologjisë së komunikimit & informacionit ka mundësuar shtrirjen në mbarë botën të tregtisë elektronike.Ajo përbën një avantazh konkurues në të gjitha fushat e ekonomisë ,pasi është një mënyrë efektive për t’u lidhur me konsumatorët kudo që ata ndodhen.Një aktivitet i zakonshëm ose tradicional tregtie është i organizuar mbi bazën e 4 elementëve kryesorë:

Oferta

Porosia

Pagesa 

Shpërndarja

Mjafton që një nga elementët e sipërpërmendur të realizohet online atëherë tregtia merr formën e asaj elektronike.Nëse blejmë një produkt në internet,pra përdorim tregtinë elektronike, mund të bëhet porosia e pagesa online,ndërsa marrja e porosisë bëhet fizikisht.Por mund të ndodhë që të bëhet vetëm porosia online dhe pagesa e shpërndarja fizikisht.

9.3 
Historiku i (E-commerce)
Tregtia elektronike ndryshe (E-commerce) shënon fillesën e saj rreth viteve 1993-1994 ,kur kompani dhe financierë të ndryshëm postuan të dhëna dhe më pas publikuan online të mirat dhe shërbimet e tyreDeri në këto momente interneti ishte parë vetën si një fushë për teknologjinë,pa aplikime tregtie.Krijimi i ëeb-it ëorld ëide ëeb do të mundësonte tregtinë nëpërmjet internetit.Gatishmëria e bizneseve dhe e konsumatorëve ishte e madhe për shkak të komoditetit që ofrohej nga blerja online.Kjo është dhe faza e parë e tregtisë elektronike.

Faza e dytë është ajo e realitetit.Kjo fazë i përket viteve 2003,dhe shënon shfaqjen e një etape të re.Bizneset në saj të përdorimit të internetit filluan të lulëzojnë,duke kuptuar se interneti krijon efiçensa dhe mundëson rritjen e fitimit.

Faza e tretë është ajo e kostove të ulta dhe e rritjes globale të qëndrueshme.Kjo nënkupton faktin që aksesi i shpejtë i internetit në të dy variantet (me kabëll dhe me ëireless,sis dhe çmimi i ulët i këtij shërbimi ,ka bërë që si bizneset dhe konsumatorët t’i drejtohen internetit për çdo nevojë të tyren.

Tregtia elektronike ka pësuar ndryshime të mëdha përsa i përket teknologjisë, inovacioneve dhe bizneseve të shumta që hyjnë në këtë lloj tregtie.Siguria dhe eksperienca e përdoruesve të tregtisë elektronike është rritur vit pas viti.Hapësirat dhe mundësitë janë në rritje për shkak të përmirësimit në mënyrë të qëndrueshme të infrastrukturës teknike dhe asaj të komunikimit.Në ekonominë e zhvilluar globale (E-commerce) është bërë gjithnjë e më shumë i nevojshëm për strategjinë e biznesit dhe si një katalizatot i zhvillimit ekonomik.

9.4 
Llojet e tregtisë elektronike


Duke pasur parasysh mënyrën e organizimit të tregtisë elektronike më qëllim përshtatjen e nevojave ajo klasifikohet duke iu referuar aktorëve që marrin pjesë në transaksione.Në bazë të këtij kriteri do të dallojmë:

Biznese drejt bizneseve(B2B).Ky organizim synon realizimin e shitjeve në tregjet e bizneseve.Në këtë trasaksion përfshihen:a) shitjet direkte,b) prokurimet online,c) faqet e internetit për informacione.

Biznese drejt konsummatorëve(B2C).Në këtë lloj organizimi synimi është realizimi i shitjeve në konsumatorët individualë.Biznesi ndërton faqen e internetit,i fton konsumatorët ta shohin,bën të disponueshme për ta të mirat dhe shërbimet e më pas mundëson blerjen.

Kosumatorë drejt konsumatorëve(C2C).Ky lloj organizimi ka të bëjë me bashkëveprimin e konsumatorëve për ofrimin e produkteve.

Biznese drejt Qeverisë.Ky organizim realizohet nëpërmjet ofrimit nga bizneset të produkteve drejt tregjeve të qeverisë.Këtu përfshihen:a) shërbimet e prokurimeve,b) tregu i punës virtual,c) aplikime dhe bazë të dhënash online

Tregjet hibride.Ky lloj organizimi eshtë një kombinim i llojit të (B2B)biznese drejt bizneseve dhe llojit (B2C)biznese drejt konsumatorëve.
Pra tregtia elektronike zhvillohet midis bizneseve apo midis bizneseve dhe konsumatorëve. Spektëri që ofron interneti është i gjerë përsa i përket aktiviteteve tregtare e shkëmbimit të informacionit.

9.5 
Karakteristikat e tregtisë elektronike.
M.q.s tregtia elektronike ka ardhur gjithnjë e në rritje,kjo do të thotë që karakteristikat e saj kanë qenë nxitëse për kompanitë ,duke i bërë ato të ndryshojnë mënyrën e të bërit biznes.Këto karakteristika kanë të bëjnë me :

Kudondodhjen- Interneti gjendet kudo,kjo do të thotë se tregu ka kapërcyer kufijtë gjeografikë.

Shtrirja glabale- teknologjia është e shtrirë në të gjithë globin e marrëdhëniet ndërtohen njëlloj me të gjithë.

Standartet universale- me standartit teknologjik të quajtur standarti internet komunikohet lehtësisht në mbarë botën.

Shumëllojshmëria e aplikimeve- mundësohet komunikimi marketing nëpërmjet vidios,audios, mesazheve tekst.

Bashkëveprimi- aplikimi i tregtisë elektronike mundëson bashkëveprimin të gjithë përdoruesve.

Dendësia e informacionit- përdorimi i tregtisë elektronike mundëson shfrytëzimin e një informacioni të bollshëm, me kosto të ulët, në kohë rekord.

Personalizimi- aplikimi i tregtisë elektronike mundëson personalizimin e mesazheve si për individët dhe për grupet

9.6 
Avantazhet e përdorimit të tregtisë elektronike.

Tregtia elektronike pa dyshim karakterizohet nga avantazhet ose përfitimet e saj. 

Si përfitime ose si avantazhe të (E-commerce) listojmë :

Kontrollin e kostove të biznesit - përcaktohet si përfitim në uljen e kostove të transaksionit,të cilat ndikojnë në kostot e biznesit për shitjet,prokurimet dhe shpërndarjen.Ulja e kostove të biznesit përbën një avantazh konkurues në tregjet e shitjes së produkteve.

Lidhja me tregjet përtej kufijve gjeografikë - duke eliminuar kufizimet gjeografike,tregtia elektronike përbën një tjetër përfitim për bizneset.Kjo lidhje u mundëson bizneseve të realizojnë konkurencë në tregjet përtej kufijve gjeografikë,të lidhen me klientët globalisht duke shitur të mira dhe shërbime në treg pa kufij.

Krijim i vlerës - lidhet pikërisht me përdorimin e teknologjisë informative përsa i përket produkteve,konsumatorëve,furnitorëve dhe bizneseve.Nga njëra anë konsumatorët nëpërmjet tregtisë elektronike realizojnë transaksione ne 24 orë të ditës,kurse biznese shmangin ndërmjetësit me konsumatorët duke realizuar lidhje direkte me ta.

Rritja e prodhimit dhe efiçenca e sistemit - tregtia elektronike ndihmon në realizimine procese të biznesit duke tërhequr konsuatorë të rinj dhe duke realizuar procese automatike të punës si dhe duke krijuar një sistem efiçent dhe një ndërlidhje elektronike të kompanisë.

Tema 10
Komunikimi në tregti









10.1
Komunikimi me klientin dhe bashkëpuntorët


Fjala komunikim është e prejardhur prej fjalës latine që do të thotë: communicare  për të ndarë.Pra është procesi i të kuptuarit dhe i shpërndarjes me të tjerët.Komunikim në biznes është pjesë thelbësore e zhvillimit të tij.Dy janë parimet kryesore për të rritur efektiviteti në lidhje me klientët:

Kuptoni gjuhën e klientit-klientët flasin një gjuhë të veçantë si rezultat i prejardhjeve dhe fushave ku ata veprojnë.Njohja e gjuhës së tyre bën të mundur zhvillimin e një komunikimi efektiv për tëe realizuar sa më shumë shitje.

Përqendrohuni te nevojat e klientit-Në vend që të reklamoni produktin e kompaninë, vendosni në qendër të vëmendjes suaj nevojat e klientëve.Vetëm pasi ti keni mësuar ato,do të arrini t’i këshilloni ata për produktet që kanë nevojë të blejnë.


Për suksesin e biznesit po aq i rëndësishëm është dhe komunikimi me bashkëpuntorët.Ky komunikim kërkon respektimin e mendimeve e të ideve, pranimin e sugjerimeve e komenteve midis palëve.Një komunikim i tillë ndihmon në zhvillimin e mëtejshëm të biznesit,risive e produkteve që ofron biznesi.

10.2 
Komunikimi në grup


Një detaj shumë i rëndësishëm i suksesit është dhe komunikimi në grup.Dimë që funksionimi i shumë bizneseve është i bazuar mbi bazën e organizimeve të tij në sektorë apo departamente. Çdo sektor/ departament ka një funksion të caktuar që e drejton një individ e që kujdeset për mbarëvajtjen e sektorit/ departamentit.Komunikimi në grup zhvillohet në drejtimet:

Grup-grup:- është komunikim i brendëshëm dhe zhvillohet brenda një departamenti

Grup-menaxher:- është komunikimi që bëhet nga një departament drejt menaxherit të biznesit ,në formën e një kërkese,propozimi ,etj

Grup- ndivid:- është komunikimi nga ana e një individi drejt grupit duke propozuar ide për çështje të ndryshme.
Karakteristikë e komunikimit në grup është vendimarrja me orientimin e ndërmarrjes, konfliktin, stuhinë e mendimeve,konsensusin e harmoninë.Të komunikuarit në grup ka avantazhet e disavantazhet e veta.
10.3 
Komunikimi zyrtar në formë të shkruar


Një nga format e komunikimit zyrtar për mbajtjen e një korrespondence korrekte me klientët dhe bashkëpuntorët është komunikimi në formë të shkruar.Dërgimi I letrave të mbyllura,mesazheve të shkruara,broshurave,kartolinave etj,bën që marrësi të kuptojë më lehtë mesazhin,duke e lexuar me kujdes dhe duke I dhënë mundësinë e analizimit më të gjatë të shkrimit dhe planifikuar kthimin e përgjigjeve.Kjo mënyrë komunikimi mund të jetë më e përdorshme për një pjesë të mirë të bizneseve edhe për faktin se shkrimi lejon gjerësi në të shprehur,tabela,grafiqe,analiza të thella.
10.4 
Komunikimi zyrtar në formë elekronike dhe në gjyhë të huaj.


Një tjetër formë e komunikimit dhe e korrespondencës zyrtare është komunikimi elektronik dhe në gjuhë të huaj.Mesazhet elektronike përbëjnë një avantazh të madh në drejtim të komunikimit efektiv dhe të shpejtë.Jo vetëm, mesazhet elektronike kanë kosto të ulët dhe janë konspirative.Mesazhet elektronike duhet të shkruhen rrjedhshëm dhe pa gabime gjuhësore.Duhet të kenë shenjat e pikësimit në vendet e duhura dhe formatin e duhur.Të gjitha këto bëjnë që mesazhi të jetë i kompletuar dhe serioz për marrësin që mund të jetë një subjekt çfarëdo apo kompani serioze.E gjitha kjo do të thotë se një email efektiv që i dërgohet dikujt duhet të përfshijë: konsideratën ndaj lexuesit,krenarinë për punën që dërguesi kryen,për ruajtjen e reputacionit të tij personal dhe të kompanisë.


Komunikimi i mirë ia shton vlerat korrespondencës me klientët e bashkëpuntorët.
10.5 
Rregullat në komunikimin në formë elekronike
Disa nga rregullat që bizneset duhet të mbajnë parasysh në komunikimin elektronik dhe në mbajtjen e një korrespondence korrekte janë:

Të jenë konciz dhe konkret në mesazhet e dërguara

Të mos trajtojnë disa tema në një measzh të vetëm

Të kthejnë në kohë përgjigjet e emaileve

Të kenë kujdes me gjuhën e përdorur

Të mos shfrytëzojnë e-mailin për të bërë kritika

Të mos japin përgjigje me zemëratë

Të mos dërgojnë “Cc” si formë detyrimi

Të mos shkruhet I gjithë e-maili me shkronja të mëdha

Të mos harrojë që e-maili I dërguar nuk është privat por përfaqsi e kompanisë.

Të ofrojnë opsionet alternativë “nëse- atëhere”

Të rilexojnë e-mailin para se ta dërgojnë,

TEMA 11
ETIKA PROFESIONALE NË BIZNESIN TREGTAR



11.1 
Etika në komunikim


Reputacioni i çdo ndërmarrjeje për besueshmëri e integritet varet nga reputacioni i secilit anëtar/punonjës i ndërmarrjes.Për të mbrojtur këtë reputacion e për të siguruar besimin e klientëve çdo individ në ndërmarrje duhet të përpiqet të shmang situatat e pakëndëshme e që prishin imazhin qoftë kjo në marrëdhënie me klientët ,qoftë më furnitorët.Për këtë qëllim çdo ndërmarrje harton e miraton kodin etik të komunikimit.
11.2 
Kodi etik i biznesit

Kodi etik është një dokument thelbësor për biznesin,pasi çështjet e etikës mund të çojnë drejt problemeve me klientët,furnitorët e të gjithë bashkëpuntorët e tjerë.Krijimi i kodit etik lehtëson vendimmarrjen në të gjitha nivelet e organizatës.

Kodi etik është një tërësi rregullash e parimesh të hartuara dhe të miratuara nga vetë anëtarët e stafit të një biznesi dhe të detyrueshme për t’u zbatuar nga të gjithë..Ai përfaqson një mjet për biznesin,në kryerjen e misionit të tij,në bazë të së cilit, angazhohet të kontribuojë,në përputhje me parimin e korrektësisë dhe besnikërisë në ofrimin e të gjitha produkteve të tij.


Kodi etik ka për qëllim të përcaktojë veprimet etike që duhet t’u nënshtrohen administratorët e biznesit,organi i menaxhimit e punonjësit,por jo vetëm.Parimet e kodit etik janë të detyrueshme për t’u zbatuar edhe nga cilido që në mënyrë direkte apo indirekte, në mënyrë të përkohshme apo në mënyrë të përhershme vendos marrëdhënie me këtë biznes.


Gjithashtu kodi etik synon në drejtimin e bashkëpunimit e besueshmërisë ndaj të gjithëve atyre individëve,grupeve apo institucioneve,kontributi i të cilëve është i nevojshëm për realizimin e misionit të biznesit

11.3.
Parimet e etikës profesionale

Parimet themelore të etikës profesionale janë disa ,po rendisim ne analizojmë disa prej tyre

Përgjegjësia- në realizimin e misionit,sjelljet e të gjithë anëtarëve duhet të jënë të frymëzuara nga etika e përgjegjësisë.

Korrektësia- parimi i korrejktësisë nënkupton respektimin e të drejtave,të të gjithë personave që janë pjesë e biznesit.

Transparenca- parimi i transparencës është i bazuar në vërtetësinë,saktësinë e tërësinë e informacionit ,brenda e jashtë mjedisit ku zhvillohet biznesi.

Efikasiteti- parimi i efikasitetit kërkon që në secilin post pune ,të mbahet kosto e ulët në menaxhimin e burimeve të përdorura për të ofruar produkte të përshtatshme për nevojat e klientit e në përputhje me standartet e cilësisë së lartë.

Shpirti i adoptimit- sipas këtij parimi,çdo individ e bën të vetin misionin e shoqërisë,me qëllim ofrimin e një produkti sa më cilësor. 

Integriteti- të qenët i drejtë e i sinqertë

Objektiviteti-të qënët i paanshëm,

Besueshmëria/konfidencialiteti - ruajtja e të dhënave e përdorimi i tyre vetëm si detyrim profesional

Sjellja profesionale- respektimi i ligjeve e shmangia e te gjitha veprimeve që injorojnë profesionin.

11.4 
Shërbime të veçanta për klientët individualë


Qëllimi i bizneseve tregtare është të plotësojë dëshirat dhe kërkesat e konsumatorëve qofshin ato individualë apo grup.

Kemi mësuar se kur një klient  

11.5 
Shërbime të veçanta për klientët grup apo institucione


Klientët grup bëjnë blerje më të mëdha se konsumatorët individualë dhe në vendimarrjen për blerje shpesh ka të përfshirë më shumë se një individ.

11.6 
Respektimi i parimeve të etikës.


Ndër parimet e rëndësishme të etikës profesionale në biznes do të veçonim : ndershmërinë,paanësinë,konfidencialitetin,etj.Ndershmëria është e lidhut ngushtësisht me sinqeritetin ,integritetin, besueshmërinë.Respektimi i këtyre parimeve bën të mundur rritjen e imazhit të biznesit. 

TEMA 12
TREGTIA NDËRKOMBËTARE DHE ZHVILLIMI EKONOMIK
12.1 
Tregtia ndërkombëtare
Në familjen e madhe botërore bëjnë pjesë shtete të mëdha dhe shtete të vogla.Pavarësisht zhvillimeve të ndryshme ekonomike apo madhësisë, asnjë shtet në botë nuk mund të plotësojë të gjitha nevojat për të mirat materiale për popullsinë e tij .Kjo për arsye të kushteve klimaterike,të pasurive nëntokësore,të relievit gjeografik etj.Duke iu referuar këtij fakti bëhet i domosdoshëm shkëmbimi i ndërsjellë i mallrave,shërbimeve,lëndëve të para,gjysmë produkteve,.etj ,midis këtyre vendeve.Ky shkëmbim i ndërsjellë realizohet përmes tregut ndërkombëtar.E thënë në mënyrë të përkufizuar tregtia ndërkombëtare është tërësia e veprimeve të biznesit - privat ose shtetërorë- që lidhin dy ose më shumë vende.Tregtia ndërkombëtare shtetet i afron ,distancat gjeografike i bën më të shkurtra,realiteti ekonomik pasqyrohet në çdo kënd të botës.Një treg ndërkombëtar nuk veçohet për shkak të distancave apo largësive gjeografike,por nga llojet e ndryshme të ofertave,të të mirave dhe shërbimeve,nga prodhues apo tregtarë të ndryshëm nga shumë shtete të botës.

Tregu ndërkombëtar funksionon në bazë të rregullave formale.Këto rregulla janë të detyrueshme për ty zbatuar nga të gjithë vendet që dëshirojnë të jenë pjesëmarrës në të.Disa nga rregullat kanë të bëjnë me :

Standartin për cilësinë e mallit

Kushtet e tregtimit që kanë të bëjnë me sigurimin e mallit për transport.

Respektimin e kontratave të nënshkruara

Formimin e gjykatave të arbitrazhit

Mbikqyrjen e tregjeve të letrave me vlerë

Zgjidhjen e çështjeve tregtare.

12.2 
Roli i tregtisë ndërkombëtare në ekonominë e vendit.
Tregu ndërkombëtar ka një ndikim të madh në zhvillimin e një vendi.Interesi i subjekteve ekonomike të një vendi të caktuar për të marrë pjesë në tregun ndërkombëtar është i madh..Nga niveli i pjesëmarrjes se tyre përcaktohet ndikimi i atij vendi në ekonominë globale.Por jo vetëm, roli i tregtisë ndërkombëtare në ekonominë e një vendi dhe ndikimi i një vendi në tregun ndërkombëtar është i ndërsjellë.Nga njëra anë për të kuptuar ndikimin e vendit në ekonominë ndërkombëtare duhet të shihen tregues të tillë si :territori i tij,popullsia,burimet energjitike,zhvillimi i tregut të tij të brendshëm.etj,.Nëse subjektet ekonomike të një vendi kanë pjesëmarrje të sukseshme në tregun ndërkombëtar ato kanë përfitime në shumë aspekte .Kryesisht përfitimet janë në aspektin financiar,në aspektin e punësimit,në aspektin e prodhimit ,duke rritur cilësinë e produkteve,në aspektin e konkurrencës,të përfaqsimit të vendit .etj.Ndikimi i ndërsjellë qëndron në faktin që ekonomia e vendit pjesëmarrës në tregun ndërkombëtar krijon zhvillim ,mirëqenie,dhe stabilitet më të madh ekonomik.

12.3 
Historia e zhvillimit të tregtisë ndërkombëtare. 
Teoria e tregtisë ndërkombëtare është nga degët më të vjetra të ekonomisë botërore.Elementë të ekzistencës së tregtisë ndërkombëtare dokumentohen që nga Greqia Antike,me përdorimin e detyrimit ekonomik nga kombe ose grupe kombesh dhe deri sot.Vende të ndryshme në periudha të ndryshme kanë pasur qasje të ndryshme ndaj eksportit,gjë që tregon për faza të ndryshme të zhvillimit të tregtisë ndërkombëtare.Krijimi i kufijve shtetërorë në tregtinë ndërkombëtare shënoi angazhimin e kombeve dhe të individëve në të.

Momenti i dytë i rëndësishëm për zhvillimin e tregtisë ndërkombëtare është përdorimi i monedhës së përbashkët,gjë që mundësonte zbatimin e marrëveshjeve tregtare kudo.

Historikisht ruajtja e përfitimeve nga tregtia ndërkombëtare është parë si një instrument themelor i politikës kombëtare.Vlen të theksohet fakti se:zhvillimet e hershme dhe në vazhdimësi tregtia e sotme ndërkombëtare krahasuar me ka ndryshime thelbësore por filozofia e saj është e njëjtë. 
12.4 
Shqipëria në tregun rajonal dhe në tregun ndërkombëtar

Shqipëria konsiderohet si një partner serioz dhe një faktor i rëndsishëm rajonal që kontribuon në stabilizimin ekonomik të tij.Bashkëpunimi rajonal i Shqipërisë merr kuptim nëpërmjet përpjekjeve për krijimin e një infrastrukture rajonale ,për heqjen e barrierave të mallrave dhe kapitaleve,rritjes së shkëmbimeve,rritjes së imazhit të rajonit për ta bërë atë një treg tërheqës dhe konkurrues.

Ashtu si në tregun vendor edhe në tregun ndërkombëtar veprojnë dy mekanizmat kryesorë ,vepruese dhe rregullatore që janë kërkesa dhe oferta.Në kushtet kur një vend nuk mund të prodhojë çdo gjë për të plotësuar kërkesat e popullsisë së tij,të ekonomisë së tij,detyrimisht orientohet drejt bashkëpunimit me vendet e tjera me të cilat gjen leverdinë e vet .Edhe Shqipëria është pjesë e tregut ndërkombëtar.Kjo kuptohet me faktin se në tregun vendor të saj gjen produkte nga Greqia,turqia,Gjermania,Japonia,etj.Secili prej nesh po të vështrojë rrotull sendet e përdorura në shtëpi apo veshjet tona do të kuptojmë lehtësisht që jemi pjesë e tregut ndërkombëtar.

Të gjitha qeveritë shqiptare të tranzicionit kanë ndjekur një politikë tregtare liberale.Vlen të theksohen si momente të rëndësishme të kësaj politike anëtarësimi i Shqipërisë në OBT nënshkrimi i marrëveshjes së tregtisë së lirë me vendet e rajonit si dhe me vendet e BE-së si pjesë e MSA-së.Si anëtare e OBT-së Shqipëria ka avantazhet dhe disavantazhet e saj.

12.5 
Teoritë e tregtisë ndërkombëtare

Specializimi krijon kushte për prodhimtari më të lartë sepse jep mundësi për vendosjen e burimeve për prodhimin e mallrave dhe shërbimeve aty ku një vend ka epërsi konkuruese. Pra specializimi i një vendi aty ku ka epërsi konkuruese është e mirë sepse krijon kushte për prodhimtari më të lartë.
Merkantilizmi
Deri në vitet 1800 teoritë e tregtisë ishin krysisht rezultat i filizofisë ekonomike dhe politike me emrin merkantilizëm.Sipas kësaj teorie mbi tregtinë ndërkombëtare fuqia dhe pasuria e një vendi varet nga thesari(zakonisht ar )që këto vende janë në gjendje të akumulojnë.Sipas tyre kjo arrihet kur një vend eksporton më shumë se sa importon.Kjo do të thotëse objekt i merkantilistëve është rritja e suficitit tregtar.Pasuria e akumuluar nga këto vende përdorej për ushtri dhe për mbrojtje.Akumulimi i pasurisë(sufiçitit tregtare)vazhdon edhe sot duke u quajtur neomerkantilizëm dhe objektiv i tij është jo vetëm qe ky akumulim i pasurisë të përdoret për mbrojtje por është më komplekse si: rritjen e nivelit të punëzënies, akumulimin e investimeve kapitale,etj.
Teoria klasike e tregtisë që tregon dhe shpjegon shkaqet dhe efektet e tregtisë. Shumë mallra importohen nga kërkesa për to, në një kohë kur ato nuk mund të prodhohen në vend. Shumica e mallrave mund të prodhohen në çdo vend mirpo, çdo vend e ka epërsinë në disa prodhime e disavantazh në disa të tjera.Ekonomistet klasik ne krye me Adam Smith dhe Rikardon argumentuan se të gjitha vendet do të fitonin nëse secili vendos të prodhoj mallra dhe shërbime duke i shfrytëzuar burimet që i kanë në epërsi.Sipas teorisë klasike çdo vend duhet të specializohet për prodhimin e produkteve dhe kryerjen e shërbimeve aty ku ato kanë epërsi. Ky veprim do ta çoj vendin në produktivitet dhe efektivitet më të madh dhe në të ardhura më të larta me të cilat mund të paguhen importet nga jashtë, të produkteve dhe shërbimeve për të cilat janë të specializuara vendet e tjera dhe që kërkohen nga qytetarët e vendit bazë.
12.6
Zgjerime të teorise klasike të investimeve Ndërkombëtare
Teoria klasike ndihmon që firmat marrë vendim për investime ndërkombëtare. 
Shkaqet që një firmë sot të investoj jashtë vendit janë:

Fitimet më të mëdha nga operacionet efektive jashtë vendit- motivi kryesor për një inevstim jashtë vendit është se atje mund të prodhohen produkte me më shumë efektivitet se në vend, dhe kjo arrihet duke vendosur aftësitë prodhuese të kompanisë atje ku faktorët e prodhimit janë më të lirë. .

Përfitimet dhe efektiviteti mund të arrihet edhe nëse firma bën investime të drejtpërdrejta jashtë, afër burimeve të lëndëve të para, sidomos atyre me normativa të larta prodhimi. Në raste të tjera është më efektive të vendosen investimet e ndryshme të drejtpërdrejta afër tregjeve të shitjes që është e mirëseardhur për disa produkte vështirësisht të transportueshme.

Mundësia e uljes së rrezikut përmes diversifikimit-Një firmë mund të rritë përfitimet e veta edhe nëpërmjet uljes së rrezikut që shoqërojnë operacionet e saja nëpër vende të ndryshme, rruga kryesore është nëpërmjet diversifikimit sepse ka shumë pak raste që të gjitha investimet e firmës në vende të ndryshme të shkojnë në humbje, sepse përcaktohen nga kushte dhe faktorë të ndryshëm. Diversifikimi ndërkombëtar i operacioneve të firmës ka epërsi sepse ka pak raste që luhatjet në ekonominë e vendeve të ndryshme të jenë e njëjta, kështu që firma mund ta stabilizoj fitimin e vetë duke i vendosur operacionet e veta në disa vende.

Mundësia e shfrytëzimit të papërsosmërive të tregut-Arsye tjetër për investime të drejtpërdrejta ndërkombëtare është se firmat e ndryshme mund të shfrytëzojnë papërsosmëritë e tregjeve. Këto papërsosmëri mund të jenë:

Diferencimi i produktit-kjo do të thotë që firmat me anë të njohurive specifike, teknologjike mund të prodhojnë produkte të veçanta të cilat do të diferencoheshin nga të tjerat dhe ato do t’i mbronin me anë të patentave,

Ekonomia e shkallës-kur shpenzimet nuk rriten në përjestim të drejtë me rritjen e prodhimit ose të shërbimit dhe ka vend kjo në çdo fushë të veprimtarisë së firmës. 

Faktorët institucional-Shpesh qeveria bën pengesa për importet me anë të tarifave dhe kuotave, investimet e drejtpërdrejta mund të jenë rruga e vetme efektive për depertim në treg edhe përkundër barierave të qeverisë.
12.7
Format e angazhimit në biznesin ndërkombetar
Kur një kompani synon hyrjen në Biznesin Ndërkombëtar ajo duhet të vendos për format e ndryshme të hyrjes në binznes me vendet e huaja.Kategoritë kryesore të biznesit ndërkombëtar janë:

Eksporti dhe importi i mallra dhe i shërbimeve
Eksporti i mallrave ka të bëjë me daljen jashtë vendit të të mirave dhe shërbimeve,ndërsa importi i mallrave ka të bëjë me hyrjen e të mirave dhe sshërbimeve nga jashtë brenda vendit. Kompanitë më shumë janë të angazhuara me eksportin dhe importin e mallrave se sa me forma të tjera të biznesit ndërkombëtar, kjo me shumë është tipike për ndërmarrjet e vogla
Investimet e huaja
Investimet e huaja kanë formën e investimeve kapitale dhe ndahen në investime të drejtpërdrejta të huaja dhe në investime portofol.
Investimet e huaja të drejtpërdrjeta(IDH)
Jane ato investime që i japin investitorit kontrollin e kompanisë së huaj.Nëse dy ose më shumë kompani ndajnë pronësinë e (IDV)kjo quhet ndërmarrje e përbashkët, ndërsa nëse njëri prej partnerëve është shteti(IDH)-ja quhet nderrmarrje MIXE.(IDH)-ja është angazhimi më i madh që mund ta bëj një kompani vendase në biznesin ndërkombëtar sepse këtu inevstohet jo vetëm kapital por edhe transferohet personeli dhe teknologjia.
Investimet Portofol
Janë investime jashtë vendit qeë nuk i japin investitorit kontrollin e kompanisë. Zakonisht këto investime kanë të bëjnë me blerjen e askioneve në një kompani ose me blerjen e oblgiacioneve nga investitori. Këto investime janë të rëndësishme për kompanitë që nuk kanë operacione të gjëra ndërkombëtare.
Aleancat strategjike
Janë marrveshje me rëndësi strategjike që bëhen midis dy kompanive të marra vesh.
Korporatat shumëkombëshe
Janë kompani që marrin iniciativa globale në tregjet e huaja.Ato janë të gatshme të provojnë tregjet dhe produktet në çdo vend të botës.
TEMA 13
POLITIKAT TREGTARE NDËRKOMBËTARE







13.1 
Kuptimi i politikave tregtare

Politika tregtare nënkupton ndërhyrjet qeveritare me argumentat e përmirësimit të funksionit të tregut.Më konkretisht politika tregtare është politika e tregtisë së jashtme e një vendi.

13.2 
Shkaqet e politikave tregtare

Çdo vend ka politikën e vet të tregtisë dhe të investimeve ndërkombëtare.Këto politika kanë për qëllim rregullimin,nxitjen,drejtimin dhe mbrojtjen e veprimtarive kombëtare.Zbatimi i këtyre politikave është rezultat i sovraniteti kombëtar që i jep të drejtën dhe detyrimin shtetit të kujdeset për vendin dhe qytetarët e tij.Një pjesë e mirë e politikave të një vendi ndikojnë mbi firmat,kompanitë,vendet apo individët e huaj duke qenë pjesë e politikave kombëtare të tregtisë dhe investimeve.Politikat shtetërore ndahen në veprime politike që ndikojnë mbi tregtinë apo mbi investimet në mënyrë të drejtpërdrejtë ose tërthorazi.

Duke qenë se çdo vend ka politikat e tij, padyshim ato ndryshojnë nga njëri vend në tjetrin dhe këto ndryshime në mënyrë të pashmangshme mund të çojnë në konflikte midis tyre.Zgjidhja e këtyre konflikteve ka nevojë për ndihmë ndërkombëtare.

13.3 
Synimet e politikave tregtare

Politikat tregtare të vendeve të ndryshme synojnë ruajtjen dhe rritjen e standartit të nivelit të jetesës së qytetarëve,stimulojnë zhvillimin kombëtar dhe punëzënien e plotë.Të gjitha këto synime lidhen ngushtësisht me njëra-tjetrën dhe kanë ndikim

ndërkombëtar.Në lidhje me politikat e zhvillimit,vendet synojnë transferimin e teknologjive nga jashtë ose kufizimin e firmave të huaja me qëllim që të ndihmojnë firmat e reja vendase.Në lidhje me mbrojtjen e qytetarëve ,duke konsideruar importet si kërcënime për shëndetsinë,kulturën,standartin e qytetarëve dhe cilësinë e jetesato nxjerrin rregulla mbrojtëse.

Një synim tjetër i rëndësishëm është sigurimi kombëtar,për të cilin qeveritë e vendeve nënshkruajnë aleanca,marrëveshje,koalicioneqë të mbrojnë kufijtë e tyre.Të gjitha synimet e politikave tregtare kanë forma dhe rrugë të ndryshme për tu realizuar 

13.4 
Ndikimi në politikat tregtare dhe investimet ndërkombëtare   i ndryshimeve në Mjedisin Politik Global
Në politikën e tregtisë tri janë faktorët që kanë sjellë ndryshimin e tyre

Reduktimi i ndikimit të politikave kombëtare - Për të gjitha qeveritë e vendeve të ndryshme po bëhet gjthnjë e më e qartë se izolimi i politikës së vendit nga ngjarjet e tregut ndërkombëtar është i pamundur.Duke qenë se ato e konsiderojnë të drejtën e tyre hartimin e politikave vendase nuk marrin në konsideratë efektet anësore të tyre në tregun global.Për rrjedhojë kompanitë vihen në disavantazh konkurrues në tregun global ose bëjnë që kompanitë e huaja të konkurojnë më lehtë në tregun vendas.

Roli i institucioneve ndërkombëtare - Institucionet ndërkombëtare si GATT,FMN,OBT,po ndihen pak efektive përball masave të politikave kombëtaretë tregtisë dhe investimeve.Vende të cilat janë anëtare të GATTpërpunojnë instrumenta për të përjashtuar rregullat e tij duke u justifikuar me emergjencat ose arsye të sigurimit.FMN, edhe pse ka pasur arritje në krijimin e një mjedisi stabël monetar shpesh gjendet nën kërcënime të borxheve. 

Thellimi i konfliktit midis vendeve të zhvilluara dhe vendeve në zhvillim.

13.5 
Instrumentet e politikave tregtare

Për realizimin e polititikave tregtare një rol të rëndësishëm luajnë instrumentet e këtyre politikave.Ato janë:

1. Tarifat









2.Subvencionet











3.Kuotat e Importit, Kufizimet Vullnetare të Eksportit





4.Kërkesa, kushte lokale 







5.Dumping/Antidumping










6.Politikat administrative 










7.Argumente Politike për ndërhyrje







8.Argumente ekonomike për ndërhyrje








9.Zhvillimi i Sistemit Botëror të Tregtisë ITO – GATT – OBT

Tarifat - Tipike për tarifat është se ato imponohen mbi të mirat që importohen.Normat e tarifave zakonisht varen nga lloji i të mirave që importohen.Tarifat e importeve do rrisin koston e importuesve,dhe do rrisin çmimet e të mirave të importuara në tregjet vendase,duke çuar kështu në uljen e sasisë së të mirave të importuara.Tarifat mund të imponohen dhe mbi eksportet dhe në një ekonomi me norma të luhatshme të këmbimit tarifat e eksportit kanë efekte të ngjashme me ato të importit.Gjithsesi,meqë tarifat e eksporteve janë shpesh të perceptuara si dëmtim për industritë vendase,ndërkohë që tarifat e importeve janë perceptuar si ndihmëse të industrive lokale,tarifat e eksporteve zbatohen rrallë.

Subvencionet-Subvencim i të ardhurave të gjeneruara nga taksat.Subvencionet qeveritare(në formën e shumë-pagesave ose kredive të lira)zakonisht i jepen firmave vendase që nuk mund të konkurojnë mirë kundrejt importeve të huaja.Këto subvencione janë për të “mbrojtur”punët lokale dhe të ndihmuar firmat vendase të përshtaten në tregjet botërore.

Kuotat e Importit- Për të reduktuar sasinë dhe si pasojë për të rritur çmimin e tregut të të mirave të importuara.Efektet ekonomike të një kuote importi janë të ngjashme me ato të tarifave,përveç se e ardhura tatimore e përfituar nga tarifa do t’u shpërndahet atyre që marrin liçensa importi.
Politikat administrative- Shtetet shpesh akuzohen se përdorin rregulla të ndryshme burokratike administrative (p.sh.siguria e ushqimeve,standartet mjedisore,siguria elektrike.etj.)si një rrugë për të ngritur barriera ndaj importeve

Legjislacioni Dumping/Antidumping.Janë disa llojesh:


Shitje e të mirave në tregjet e huaja më ulët se sa kostoja e prodhimit



Shitje e të mirave në tregjet e huaja nën vlerën e ”ndershme” të tregu


Rezultati:











Shkarkimi i tepricës së produkteve








Sjellje agresive ndaj konkurentëve








Stimulon vendosjen e tarifave si kundërpërgjigje
13.6 
Bashkëpunimi Ekonomik midis Vendeve

Një formë e bashkëpunimit midis vendeve është integrimi ekonomik i cili realizohet nëpërmjet marrëveshjeve midis vendeve për lëvizjen e të mirave shërbimeve, kapitalit dhe punës midis kufijve kombëtare.Integrimi ekonomik është konsideruar si një spektër ku qëndrojnë ekonomitë e vendeve që janë marrë vesh për të përdorur një monedhë të përbashkët .Forma kryesore e bashkëpunimit ekonomik midis vendeve është tregtia e jashtme.Krahas kësaj forme ka edhe forma të tjera,më të larta bashkëpunimi siç është bashkëpëpunimi ekonomik-teknologjik.


Në kushtet e sotme të bashkëpunimit ,shumica e vendeve ,sidomos ato që janë më të zhvilluara u kushtojnë rëndësi më të madhe formave të larta të bashkëpunimit.Kështu ato synojnë kooperim afatgjatë prodhues,investime të përbashkëta ndërkombëtare,bashkëpunim tekniko-afarist,etj,.Pavarësisht nivelit të zhvillimit vendet e ndryshme,kush më shumë e kush më pak ,janë të varura nga njëra -tjetra dhe janë të detyruara të bashkëpunojnë me njëra - tjetrën.

Në çdo treg janë të pranishme produktet e vendit,por jo vetëm, në too gjenden produkte të cilat nuk janë prodhim vendas por të prodhuara në një shtet tjetër,Ky fakt nënkupton faktin që ndërmjet këtyre vendeve funksionojnë marrëdhënie ekonomike ndërkombëtare.Janë pikërisht kontaktet politike dhe diplomatike që mundësojnë leverditë për bashkëpunim ekonomik.

TEMA 14
KURSI I KËMBIMIT 










14.1 
Nocioni i kursit të këmbimit.

Aktualisht këmbimi dhe qarkullimi i një sër elementëve siç janë:mallrat,investimet,idetë,etj, janë kthyer në domosdoshmëri.Në t gjithas këto transaksione nevojitet ballafaqimi me një sistem të veçantë që quhet sistemi I financave ndërkombëtare.Tregtia ndërkombëtare e produkteve realizohet ndërmjet këmbimit të tyre me ndërmjetësinë e parasë.Nëse këmbimi i brendshëm realizohet me të njëjtën njësi monetare ,këmbimi i jashtëm realizohet me monedha të vendeve të ndryshme.. 

Në sistemin e financave ndërkombëtare njihen:

1. Kurset e këmbimit

2. Tregu valutor i kembimit

3. Bilanci i pagesave.

Valutat e ndryshme këmbehen në tregun valutor në bazë të kursit të këmbimit,i cili përfaqson çmimin e një valute të shprehur në një valutë tjetër.Pikërisht ky këmbim valutor në tregjet e valutave kundrejt një çmimi i cili quhet kurs i këmbimit valutor.Ky kurs është dinamik dhe ndryshon sipas raporteve të kërkesës dhe ofertës së parasë.

Duke respektuar në mënyrë rigoroze raportet midis valutave shlyhen pagesat ndërkombëtare.

14.2 
Tregu valutor

Një nga faktorët e rëndësishëm që ndikon në kursin e këmbimit është tregu valutor.Tregu valutor është një treg specifik ku realizohet këmbimi i valutës vendase me valutën e huaj.Nuk mund të pbëhen pagesat me valutën vendore ,për importet nevojitet valuta e shteti nga ku është blerë malli.Edhe në këtë treg kursi i këmbimit përcaktohet nga kërkesa dhe oferta e valutave që këmbehen.

Transaksionet që bëhen të çfardo forme qofshin duhet të ndiqen me pagesa përkatëse,me valutën zyrtare të pagesave.Marrëdhëniet e bashkëpunimit në këmbimin e elementëve të ndryshëm,janë të rregulluara dhe të automatizuara në bazë të marrëveshjeve midis palëve.

Në tregun e valutave të këmbimit funksionon rrjeti i pikave ku mund të bëhet këmbimi i parave ,prej një valute në tjetrën.Një proces i tillë bëhet i mundur të kryhet nëpërmjet kursit të këmbimit.

14.3 
Faktorët që ndikojnë në kurset e këmbimit
Madhësia e eksporteve dhe e importeve në një vend janë faktorët kryesorë që ndikojnë kursin e këmbimit të atij vendi.Kjo do të thotë se kërkesa për monedhën e një vendi varet nga madhësia e eksporteve të tij dhe oferta për monedhën e tij varet nga madhësia e importeve të atij vendi.E thënë ndryshe kursi I këmbimit valutor të një monedhe përcaktohet në tregun valutor nga përballja e kërkesës me ofertën për atë lloj valute.Në këtë mënyrë,rritja e kërkesës për një valutë ,rrit kursin e këmbimit,duke e bërë atë më të shtrenjtë në termat e një valute tjetër.

Një tjetër faktor që ndikon në kurset e këmbimit janë normat e interesit bankar.Në qoftëse në një shtet të caktuar rriten normat e interesit për një lloj valute,atëherë tendencat e vendeve të tjera janë të tilla që mund të lëvizin kapitalin drejt atij vendi.Ky fakt ndikon në ndryshimin e kursit të këmbimit.

14.4 
Përcaktimi dhe matja e kursit të këmbimit
Llogaritja e kursit “fiks”të këmbimit të një monedhe të një vendi të caktuar kundrejt valutave kryesore që tregtohen në tregun e brendshëm të atij vendi kryhet për përfitimin e një reference të kursit të këmbimit i cili mund të përdoret më pas nga të interesuarit për qëllime statistikore,krahasuese,vlerësuese dhe tregtuese.

Si për çdo produkt ,ku çmimi përcaktohet nga kërkesa dhe oferta edhe për kursin e këmbimit çmimi përcaktohet nga kërkesa dhe oferta për valutë.

Kërkesa e një vendi për valutë të huaj ,rrjedh nga kërkesa për të importuar mallra dhe shërbime,për të bërë pagesa të transferueshme ose investime në një vend tjetër.

Oferta e valutës së huaj i referohet sasisë së valutës së huaj që ofrohet në treg me ritme të ndryshme të këmbimit,kur të gjithë faktorët e tjerë mbahen konstantë.

Matja e kursit të këmbimit

Në varësi të numrit të monedhave që këmbehen dallohen dy lloje kursesh

Kurse këmbimi bilaterale - janë kurse këmbimi të një valute kundrejt një valute tjetër.

Kurse këmbimi multilateral - është çmimi i një shporte përfaqsuese valutash të huaja,pesha specifike e të cilave përcaktohet nga rëndësia e saj në tregun ndërkombëtar.

14.5 
Llojet e kurseve të këmbimit.

Në praktikat e vendeve të ndryshme përveç lidhje tregtare dhe financiare,rëndësi kanë edhe kurset e këmbimit.Në varësi të çmimit të monedhës në raport me monedhat e tjera dhe ndërhyrjes së bankës qendrore dy janë llojet e kursit të këmbimit:

Kurse këmbimi fiks-janë kurse që përcaktohen zyrtarisht nga shteti dhe 

relativisht të pandryshueshme.Në një sistem të kursit fiks të këmbimit,bankat qendrore të huaja janë gati të blejnë dhe të shesin valutat e tyre me një çmim fiks të shprehur me valutat e tjera.

Kurse fleksibël të këmbimit-përcaktohen drejtëpërdrejtë nga forcat e 

tregut.Ato ndryshojnë në varësi të ndryshimit të faktorëve që ndikojnë ofertën dhe kërkesën në treg.Në sistemin e kurseve të këmbimit fleksibël,bankat qendrore lejojnë përshtatjen e kurseve të këmbimit për të barazuar kërkesën me ofertën

TEMA 15
EKSPORTI











15.1 
Eksporti i mallrave
Eksporti i mallrave nënkupton transportin (daljen)e të mirave të prekshme nga një vend në një vend tjetër në mënyrë ligjore.Ky proces zhvillohet në bazë të rregullave dhe standarteve që kanë vendet pjesëmarrëse në shkëmbimin e të mirave dhe shërbimeve.Eksporti është nga format më të përdorshme të aktivitetit të një kompanie që operon në tregun ndërkombëtar.

Për shumicën e vendeve pjesëmarrëse ne tregtinë ndërkombëtare eksporti është një burim i mirë të ardhurash.Ky aktivitet konsiderohet ndër tipet e para të operacioneve që një kompani përdor në tregun ndërkombëtar.Kjo për faktin se kërkon më pak angazhim ,paraqet më pak rrezik për burimet e kompanisë krahasuar me operacione të tjera.

Eksporti është tipik i përdorshëm më shumë për kompanitë e vogla sesa për ato të mëdha të cilat angazhohen në forma të tjera të operacioneve me jashtë.Nëpërmjet eksportit kompanitë krijojnë përvoja të leverdisshme nga mësimet dhe pësimet e konkurrencës që është e pranishme dhe dominon në tregjet ku ai bëhet.

Eksporti konsiderohet një veprim i ndërlikuar për faktin se oferta gjendet në konkurrencë të ashpër ndërkombëtare dhe detyrimisht produktet që do të eksportohen duhet të plotësojnë standartet kryesore teknike,të shpërndajes,promocionit,etj

15.2 
Eksporti i shërbimeve

Eksporti i shërbimeve ndryshe nga ai i të mirave të prekshme që duken ,konsiderohen të padukshme.Ai karakterizohet nga forma të ndryshme.Më tipiket janë:

Udhëtime,turizëm dhe transport - përbëjnë burime të mëdha të ardhurash për agjensitë e udhëtimit,linjat ajrore,etj,.Duke qenë se disa vende e kanë prioritet turizmin sigurojnë të ardhura të konsiderueshme nga kjo formë eksporti.

Performanca e shërbimeve - Bankat,sigurimet,qeratë, etj,mundësojnë të ardhura në formën e pagesave për shërbimet e kryera

Përdorimi i pasurive -Ka të bëjë me përdorimin e markave tregtare,patentave,etj, sipas kontratave që njihen si marrëveshje liçensimi dhe që sigurojnë të ardhura që quhen “royalty” . Kjo situatë ka të bëjë me bërjen e biznesit nëpërmjet francizës ku njëra palë i shet palës tjetër përdorimin e markës tregtareqë është një pasuri bazë për biznesin e një francizuesi.

15.3 
Llojet e eksportit

Llojet e eksportit janë 2:eksporti pozitiv dhe eksporti negativ.

Eksporti pozitiv nënkupton faktin kur vlera e mallrave të eksportuara është më e madhe se vlera e mallrave të importuara.

Eksporti negativ nënkupton faktin kur vlera e mallrave të eksportuara është më e vogël se vlera e mallrave të importuara.

15.4 
Tregtia e brendshme

Tregtia e brendëshme ka të bëjë me zhvillimin e gjithë aktivitetit tregtar brënda territorit të një vendi .Format e saj janë :tregtia me shumicë,tregtia me pakicë,ankandi,ndërmjetësimi,etj

15.5 
Tregtia e jashtme

Kuptimi i tregtisë së jashtme ka të bëjë me konceptin e :

tregtisë së lirë

të proteksionizmit,

Një sistem ky që siguron masa mbrojtëse dhe nxitëse të ekonomisë kombëtare.

15.6.
Faktorët që kushtëzojnë tregtinë e jashtme

Tregtia e jashtme kushtëzohet nga disa faktorë,të cilët janë:

Shpërndarja e pabarabartë e resurseve natyrore

Niveli i shpenzimeve të prodhimit

Niveli i pabarabartë e i zhvillimit dhe i kushteve të ndryshme të prodhimit

Zhvillimi i komunikacionit.

15.7 
Barrierat për eksportin

Eksporti ,ndonëse për një vend të caktuar është i rëndësishëm pasi ndikon pozitivisht në ekonominë e tij,për degë të ndryshme të ekonomisë shteti mund të vendosë kufizime.Këto kufizime bëhen për arsye të ndryshme politike,ekonomike,shoqërore,etj.

15.8.
Nxitja e eksportit
Për të rritur pjesëmarrjen në tregtinë ndërkombëtare shtetet e ndryshme hartojnë dhe zbatojnë programe për të nxitur eksportin.Programet hartohen dhe zbatohen për të ndihmuar kompanitë vendase për t’u zgjeruar ose për të ruajtur pozicionet e tyre konkurruese në tregjet ndërkombëtare.Formë stimuluese e eksportit është politika kredituese,e destinuar për firmat që eksportojnë.Kreditimii mallrave të destinuara për tregjet e jashtme bën të mundur që eksporti jo vetëm të realizohet në shumë tregje ,por ka leverdi ekonomike dhe firmave dhe vendit nga ato vijnë u krijohet një imazh i mirë në tregjet e synuara.Të gjitha vendet do të dëshironin pushtimin e tregjeve të jashtme.Për këtë qëllim vende të ndryshme përdorim mjete të ndryshme për shtimin e eksportit,për mposhtjen e konkurrencës,për zgjerimin dhe forcimin e pozitave të tyre në tregje të ndryshme.

15.9
Roli dhe rëndësia e eksporit në ekonominë e vendit

Eksporti i mallrave dhe i shërbimeve përbën një burim shumë të rëndësishëm të të ardhurave nga shkëmbimet me shtetet e tjera.Si pasojë e uljes së defiçitit tregtar mundësohet ulja e presionit të bilancit të pagesave.
TEMA 16
IMPORTI










16.1 
Importi
Importi nënkupton transportin (hyrjen) e të mirave dhe materialeve nga një vend në një vend tjetër në mënyrë ligjore.Sikundër eksporti edhe importi zhvillohet duke u bazuar në rregullat dhe standartet e vendeve pjesëmarrëse në këtë proces.Mund të ndodhë që në një vend importi të jëtë më i madh se eksporti,kjo për faktin se nuk merren parasysh të çfarë natyre janë masat pasive të caktuara.Ato kanë karakter stimulues për prodhuesin prandaj dhe quhen masa stimuluese . Këto masa kanë të bëjnë me :

Tarifat doganore - e cila është masë në formë takse,me tarifë të caktuar  e cila I ngarkohet çmimit të produktit që hyjnë në treg.

Kuotat - të cilat përcaktojnë sasinëe e kontigjenteve që mund të importohen nga vende të caktuara.Në këtë mënyrë kuotat pengojnë këmbimin normal ndërkombëtar.

Barrierat jo doganore - janë pjesë e politikave të marrëdhënieve ekonomike he të këmbimit të mallravë që kufizojnë importin

Përveç masave pasive aplikohen dhe masat aktive ku bëjnë pjesë subvencionet - të cilat kanë të bëjnë me stimulimin dhe mbrojtjen e firmave vendore dhe ekonominë e vendit.Këto masa duhet të nxisin firmat vendore por pa diskriminuar firmat eksportuese.
16.2 
Importi i mallrave

Importi i mallrave ka të bëjë me hyrjen e të mirave të prekshme në vend.Importi i mallrave është tipi i parë i operacioneve me jashtë që ndërmerr një firmë.Si kundër eksporti i mallrave edhe importi në fillimet e hershme të ndërkombëtarizimit kanë pasur nevojë pëe më pak angazhim dhe kanë pasur rrezikshmëri më pak përsa i përket burimeve të kompanisë.Importi i mallrave,për shumicën e vendeve përfaqson një pjesë të konsiderueshme shpenzimesh.Për të kryer këtë këtë transaksion kompanitë mund të përdornin ndërmjetësit tregtare pa qënë nevoja për të kontraktuar personel shtesë,apo për të ngritur departament që të merret me blerjen. 

Importi dhe eksporti janë të dobishme për tregun ,konsumatorët,sepse përmbushin në masë të caktuar pamjaftueshmëritë dhe kënaqësitë me produktet që nuk ekzistojnë ose që nuk janë të njëjta për sa I përket çmimit apo cilësisë me produktin vendas.

16.3 
Importi i shërbimeve

Importi i shërbimeve ka të bëjë me përfitimet e tjera ndërkombëtare veç atyre që vijnë nga importi i të mirave të prekshme.Shërbimet ndryshe nga të mirat që janë të dukshme ,janë të padukshme.Edhe importi I shërbimeve sikundër eksporti paraqitet në format:

Udhëtime,turizëm dhe transport 
Performanca e shërbimeve - 
Përdorimi i pasurive -
16.4 
Shërbimi doganor

Veprimtaria doganore siguron mbrojtjen e interesave të një vendi të caktuar,që kanë të bëjnë me hyrjet,daljet apo kalimet e mallrave pavarësisht mënyrës së transportit,lidhur me dërgesat ndërkombëtare.

16.5 
Proçedurat doganore.

Në procesin e eksport -importit ,midis misioneve të ndryshme,një vend të rëndësishëm zë kontrolli i mallrave,jo vetëm për mbledhjen e të ardhurave por dhe per mbrojtjen e konsumatorit dhe ekonomisë.Ky mision realizohet nëpërmjet një sër procedurash të përcaktuara në Kodin Doganor.

16.6.
Procedurat praktike për eksportin

Procedura që ndiqet për eksportin e mallrave duhet të kalojë në hapat e mëposhtëm:

Plotësimi i deklaratës për eksport

Paraqitja në zyrën e daljes

Konfirmimi në zyrën e daljes për realizimin e eksportit.

16.7.
Nxitja e importit.
Sikundër për eksportin edhe për importin qeveritë e vendeve të ndryshme u drejtohen masave nxitëse.Kryesisht zbatimi i masave nxitëse është karakteristike për vendet me sufiçit të lartë të bilancit tregtar.Qëllimi i tyre është të balancojnë bilancin dhe të normalizojnë flukset e tregtisë së jashtme.

Karakteristikë e vendeve të varfëra e në zhvillim,por jo vetëm, edhe vendet e industrializuara që synojnë punësimin dhe zhvillimin,planifikojnë masa që të ndikojnë në tërheqjen e investimeve të drejtpërdrejta që nxisi rritjen ekonomike.Realizimi i këtyre masave bëhet i mundur duke dërguar misione jashtë,duke hapur jashtë zyra për të informuar bizneset,dhe për të promovuar epërsitë dhe lehtësirat që ofron vendi.Stimujt e përdorur për nxitjen e investimeve të huaja kanë karakter:

fiskal - janë në formën e uljes dhe kreditimit të taksave,etj,.

Financiar -ofrojnë favore për investitorin në formën e mundësive të sigurimit.

Jofinanciar-janë blerjet e garantuara shtetërore, mbrojtjet nga konkurrencame anën e tarifave, kuotave të importit,plotësimit të kërkesave lokaledhe investimeve në lehtësitë infrastrukturore.

16.8 
Dokumentet e domosdoshme për import - eksportin e mallrave

Dokumentat e domosdoshëm që nevojiten për t’u paraqitur në doganë përcaktohen në VKM nr 205,datë 13.04.1999.Ato janë:

1. Deklaratë doganore

2. Fatura 

3. Dokument transporti

4. Paking listë.

Dokumentet e nevojshme për zbatimin e regjimit tarifor preferencial ose çdo masë tjetër për të cilën nuk zbatohen rregullat normative të zbatueshme për mallrat e deklaruara, si dhe dokumente të nevojshme për zbatimin e dispozitave që rregullojnë vendosjen në qarkullim të lirë të mallrave të deklaruara Për eksportimin e mallrave  

1. Deklaratë doganore 
2. Fatura  
3. Dokument transporti
16.9.
Lejet e importit dhe eksportit

Leja është një dokument i organeve kompetente të qeverisë së një vendi, me anën e të cilit lejohet importi ose eksporti i një shume apo vlere të caktuar mallrash të detyrueshme për tu realizuar në një kohë të caktuar.Ky dokument bëhet pavlefshëm në rast të mos respektimit të afatit kohor.

Lejet për importin dhe eksportin përdoren si forma më e përhapur e kufizimeve të tregtisë ndërkombëtare.Mosdisponimii lejeve të import - eksportit penalizon duke moslejuarkalimin e produkteve përtej kufirit doganor.

Historia e lejeve të import - eksportit ka nisur me lejet individuale ose të pjesshme dhe më pas lejet për një import dhe eksport të përgjithshëm.

Avantazhi i zbatimit të lejeve në krahasim me sasitë qëndron në mundësinë e përcaktimit më elastik të këmbimit të mallrave.

TEMA 17
TREGTIA DHE GLOBALIZIMI










17.1 
Tregtia dhe Globalizmi

Globalizmi është një proces me orientim për një ekonomi botërore më të integruar dhe më të ndërvarur.Ky term i përdorur në mbarë botën gjithnjë e më shumë ka gjetur shprehjen e vet në aspektin ekonomik ,social dhe kulturor.Dy janë kategoritë kryesore të globalizmit:

1. Globalizmi i tregjeve 

2. Globalizmi i produkteve 

Globalizmi i tregjeve ka të bëjë me shkrirjen e tregjeve të veçanta në një treg të fuqishëm global.Konsumatorët e vendeve të ndryshme kanë shije dhe pëlqime të ndryshme,të cilat kanë konverguar drejt normave globalegjë që kanë çuar në krijimin e tregut global.

Sot shumica e tregjeve globale të produktit funksionojnë si tregje të të mirave industriale që plotësonë nevoja universale në të gjithë botën.dhe jo si tregje të produkteve të konsumit,pasi ka diferenca të mëdha në shijet dhe pëlqimet për të lejuar globalizmin.  

Globalizmi i produkteve ka të bëjë me aftësinë e kompanive apo firmave që të përdorin mallra dhe shërbime nga vende të ndryshme të globit në mënyrë që të përfitojnë nga dallimet kombëtare në koston dhe cilësinë e faktorëve të prodhimit.Shpërndarja globale e aktiviteteve prodhuese nuk është tipike vetëm për kompanitë gjigante por në të janë të përfshira gjithnjë e më shumë edhe ndërmarrjet e vogla.Duke qenë se përdoret i njëjti burim furnizimi për furnitorë të ndryshëm atehere mund të flasim për produkte me natyrë globale,ose siç i quajme produkte globale
17.2.
Veçoritë e bashkëpunimeve nëpërmjet tregut ndërkombëtar

Nevoja për të depërtuar në tregjet ekonomike dhe për t’i përvetësuar ka lidhur vendet endryshme në marrëdhënie ekonomike.Tregu ndërkombëtar sikurse dhe tregu vendor funksionon mbi bazën e kërkesës dhe ofertës,dy faktorë të rëndësishëm veprues dhe rregullues.

Në tregun ndërkombëtar veprojnë shitës dhe blerës,ngjarjet n të ndodhin në kohë dhe hapësirë.Për të realizuar transaksione nuk është domosdoshmëri të ketë kontakte konkrete,ose shitblerje në moment.Aktualisht tregu ndërkombëtar,ndryshon nga tregu klasik,ku palët duhet të takohen për të realizuar shitblerjen.Në tregun ndërkombëtar krijohen marrëdhënie bashkëpunimi për gjetjen e interesave të ndërsjella.Në këtë konteks ,tregu ndërkombëtar është një kompleks i marrëdhënieve që krijohen në kohë dhe në hapësirë ku mund të këmbehen mallrat,idetë,etj,.

Në qoftë se midis vendeve nuk do të kishte interesa të mëdha në lidhje me produktet e huaja ,krahasuar me ato të vendit ,atëhere nuk do të kishte një zhvillim të tregtisë ndërkombëtare.

Tregu ndërkombëtar është një marrëdhënie më e gjerë e mekanizmave të kërkesës dhe ofertës,në përmasa ndërkombëtare.Ai krijon kushte për veprim konkurrues, ku sukseset e prodhuesve maten me saktësi të madhe.Kjo do të thotë se tregu i lirë i bën dhe konsumatorët e lirë.

Meqënëse tregu ndërkombëtar është një përmbledhje,një grumull i tregjeve kombëtare,zhvillimi i tij varet pikërisht nga niveli i zhvillimit të secilit treg kombëtar. 

17.3 
Shkaqet e globalizmit

Në varësi të përkufizimeve të dhëna për globalizmin evidentohen shkaqet që kanë ndikuar dhe forcat lëvizëse të tij.Disa nga shkaqet më të përmendura në lidhje me globalizmin janë :

1. Teknologjia (interneti) - ndryshimet e mëdha teknologjike,veçanërisht në fushën e informacionit dhe komunikimit kanë luajtur dhe vazhdojnë të luajë një rol të rëndësishëm.Interneti konsiderohet në shumicën e pikpamjeve si shëmbëlltyra e globalizmit.

Organizimi i prodhimit të integruar në nivel ndërkombëtar ,shpërndarja në kohë 
rekord e informacioneve tregtare rreth e qark globit ,nuk do të ishte e mundur pa 
zhvillimin e kësaj teknologjie.

2. Kostot dhe shpejtësia e transportit - rritja dhe zhvillimi i tregtisë ,si një element tjetër i rëndësishëm i ekonomisë globale, ka jo më pak lidhje me faktin që kostot e transportit kanë rënë në mënyrë të ndjeshme dhe produktet transportohen më shpejt.

3. Fundi i luftës së ftohtë - është një tjetër arsye.Në konfliktin mes lindjes dhe perëndimit ,bota ishte ndarë në dy kampe,ndërkohë që tani ky kufi nuk ekziston më.Të gjitha shtetet janë hapur drejt tregut global me besim te demokracia dhe ekonomia e tregut,si parime bazë të organizimit.

4. Problemet globale(klima,migracioni,..) - problemet globale kanë qenë të ndjeshme nga të gjitha vendet në mbarë botën dhe për këtë arsye ato kërkojnë një ndërkombëtarizim të politikës me mbështetje të vetëdijes globale.

5. Liberalizimi - pa liberalizimin e tregtisë botërore në kuadër të GATT ose të ëTO ,ky zhvillim nuk mund të imagjinohej.

17.4 
Karakteristika të zhvillimit ekonomik botëror

Zhvillimi ekonomik botëror mund të shihet si dy anët e medaljes.Nga njëra anë ai shihet se është në rrugën e rritjes dhe të lulzimit, nga ana tjetër,prapambetja dhe varfëria e një numri të konsiderueshëm tëvendeve bën ndërprerjen e këtij zhvillimi.

Pas Luftës së Dytë Botërore e në vazhdim janë bërë përpjekje të vazhdueshme për ndryshimin e gjendjeve ekonomike dhe sociale.Ekonomia botërore është karakterizuar nga qasjet dhe procest e integrimit dhe glabalizimit.Në këtë zhvillim të ekonomisë botërore,vendet e zhvilluara kanë luajtur një rol ndikues dhe përcaktues në ritmet e tij.

Vendet e zhvilluara,vendet në zhvillim dhe vendet e pazhvilluara ,gjithnjë e më tepër kanë varësi nga njëra tjetra.Kjo ndërvarësi bëhet nga shkaku i politikave fleksibël vendore, për t’u adaptuar kushteve dhe procese të reja në botë ,si dhe hapjes së madhe ndaj tregjeve të botës.

Krahas shtimit të këmbimit tregtar,krijohen forma të lidhjes së interesave dhe integrimeve ekonomike në vende të ndryshme të botës.

Integrimet ndërkombëtare krijohen sipas:

Përmbajtjes së kooperimeve ekonomike - zona e tregtisë së lirë,unioni doganor,tregu i përbashkët ,unioni ekonomik dhe unioni politik

Numrit të pjesëmarrësve - sipas marrëveshjeve bilaterale (dy shteteve)dhe marrëveshjeve multilaterale(disa shtete)

Bazës prodhuese - sipsa lidhje midis disa shteteve përsa i përket interesave në lidhje me çmimet,eksportin territorin e shitjes si dhe kuotave për shitjet e produkteve strategjike.

17.5 
Sistemet ekonomike

Sistemet ekonomike mbi të cilat organizohet,koordinohet dhe funksionon ekonomia bashkëkohore duket në mënyrën se si u përgjigjet pyetjeve:çfarë prodhohet ,si prodhohet ,për kë prodhohet.Sistemet ekonmike kategorizohen në tre grupe kryesore ,që janë:

Ekonomia e tregut -e cila bazohet mbi pronën private.Karakteristikë e ekonmisë së tregut është fakti se ajo nëpërmjet pronës private nxit njerëzit për të përdorur pronën e tyre për të prodhuar të mira dhe shërbime që sjellin fitim. Në këtë mënyrë fitimi bëhet elementi tjetër i rëndësishëm i ekonomisë së tregut.Element tjetër I lirisë në ekonominë e tregut është e drejta për lëvizjë të lirë nga njëra veprimtari në tjetrën.

Ekonomia e centralizuar - bazohet në faktin që mjetet e prodhimit,fabrikat,dyqanet,burimet natyrore janë të përqëndruara në duar e shtetit.Vendimet ekonomike merren nga organizma shtetëror planifikues.Shpërndarja e të ardhurave bëhet nga shteti. Nuk ka sindikata të lira. Të ardhurat teknikisht duhet të jenë relativisht të barabarta ,por zyrtarët shtetërorë kanë përfitime dhe privilegje si rezultati i të cilave të ardhurat reale të tyre i tejkalojnë shumë ato të punëtorëve .

Ekonomia mikse - Në të vërtetë sot nuk ka ekonomi krejtësisht të pastër të tregut , edhe pse është e qartë se tregjet ndikojnë në marrjen e shumicës së vendimeve ekonomike.Në shumë vende qeveria luan rol shumë të rëndësishëm në ekonomi. Përzierja e forcave të tregut me pjesëmarrjen e qeverisë ka bërë që ekonomistët , ta përshkruajnë sistemin ekonomik të shumë vëndeve si ekonomi mikse.
17.6 
Angazhimi i firmave në biznesin ndërkombëtar

Të gjitha firmat kanë interes të të jenë pjesë e biznesit ndërkombëtar.Arsyet janë të thjeshta:

Të zgjerojnë shitjet e tyre - Për çdo kompani shitjet e saj varen nga dy faktorë kryesorë,interesi i konsumatorëve për produktin e saj dhe gatishmëria e aftësia e tyre për t’i blerë.Këta faktorë për vende të ndryshme janë të ndryshëm ,prandaj dhe kompanitë për të zgjeruar shitjet duhet të kërkojnë tregje të reja.,të huaja.Në këtë mënyrë zgjerimi i shitjeve bëhet motiv për angazhimin e kompanive në biznesin ndërkombëtar.

Të gjejnë burime (kapital dhe teknologji) - Prodhuesit dhe shpërndarësit në momentin kur eksportojnë produktet e tyre njëkohësisht interesohen për të gjetur burime (kapital dhe teknologji).Kjo për faktin se mund të ketë mungesë në tregun vendas ose kanë leverdi ekonomike.

Të diversifikojnë burimet dhe shitjet për furnizimet - Për të shmangur luhatjet në shitjet dhe fitimin kompanitë bëjnë diversifikimin e burimeve të furnizimit dhe shitjet.Diversifikimi bën të mundur shmangien e efektit të çmimeve të larta në një vend apo mungesën e një oferte të caktuar në një vend tjetër.

17.7 
Faktorët e rritjes së tregtisë ndërkombëtare

Vëllimi i Tregtisë ndërkombëtare nuk ka baza të krahasueshme për mungesë të dhënash por ndër vite ka ardhur duke u rritur.Faktorët përcaktues të rritjes janë:

Zhvillimi teknologjik - 

Si rezultat i zhvillimit të teknologjisë gjithçka ka evoluar me hapa të mëdha.Në fushën e tregtisë, informacionet në lidhje me produktet,sigurohen gjerësisht dhe shumë shpejt për shkak të këtyre zhvillimeve në komunikim dhe transport.Zhvillimi i komunikimit satelitor, me fax,telefon,internet dhe email shpejton ndërveprimin dhe përmirëson aftësitë për të kontrolluar operacionet e tregut.

Liberalizimi i tregut botëror - 

Gjithnjë e më shumë qeveritë synojnë liberalizimin e tregut duke imponuar më pak kufizime.Duke evituar kufizimet ,iu jepet mundësia kompanivepër të përfituar mundësitë ndërkombëtare.

Zhvillimi i institucioneve të nevojshme për të mbështetur dhe lehtësuar tregtinë ndërkombëtare. -
 Si rezultat i zhvillimeve teknologjike dhe marrëveshjeve institucionale mbështetëse që na mundësojnë përdorimin e kësaj teknologjie gjithçka na është bërë më e thjeshtë.Marrëveshjet mbështetëse institucionale kanë krijuar lehtësira në transport,lehtësira në konvertimin e monedhave,në sigurimin e mbulimeve të rrezikut nga dëmtimet gjatë transportit,etj, të cilat lehtësojnë tregtinë.

Rritja e konkurrencës globale - 
Kompanitë e ndryshme nxiten të zgjerojnë biznesin e tyre jashtë kufijve kombëtare si rezultat i presionit të konkurrencës së huaj.Marrëveshjet qeveritare dhe institucionale,zhvillimet teknologjike e lehtësojnë gjithnjë e më shumë këtë fenomen,kështu që ato zhvendosin me shpejtësi prodhimin nga një vend në një tjetër si rezultat i eksperiencës në tregjet e huaja dhe i lehtësirave në transport.

Bota është në një rritje të shpejtë duke u shndëruar në një njësi të vetme botërore.Procesi i glabalizmit është një funksion i drejtëpërdrejtë i zhvillimit kombëtar.Nëpërmjet globalizmit fondet e investimeve lëvizin përtej kufijve të tregjeve të brendëshme drejt tregjeve në mbarë botën.Gjithashtu ai ndihmon vendet në zhvillim me anë të rritjes së punësimit dhe përparimeve teknologjike.
17.8 
Avantazhet dhe disavantazhet e tregtisë ndërkombëtare

Si avantazhe të tregtisë ndërkombëtare do të evidentojmë të gjitha argumentet pro tregtisë së lirë.

Prodhuesit dhe konsumatorët i alokojnë burimet në mënyrën më efiçente.

Lejon specializimin e vendeve mbi bazën e avantazheve konkurruese

Konsum dhe prodhim më i madh për të gjithë

Përfitimi nga ekonomia e shkallës

Zhvillimi i konkurrencës dhe motivimi për inovacion
Redukton korrupsionin

Si disavantazhe të tregtisë ndërkombëtare do të evidentojmë të gjitha argumentet kundër tregtisë së lirë.

1. Një tarifë ose një kuotë që kufizon tregtinë e lirë ndikon në rritjen e investimeve vendase

2. Prania e mungesave në tregjet e brendëshme,mundëson një situatë ku tregtia e lirë të jetë një politikë jo-optimale

3. Roli I qeverisë për të parë mungesat e tregut,kur nuk ka politika të tjera

4. Aplikimi i tarifave mbi importet,justifikohet më mirë me qëllim mbrojtjen e produktit që vendi ka avantazhe krahasuese

5. Mbrojtja me anë të tarifave

Tema 18
Institucione dhe marrëveshjet ndërkombëtare

6 orë

.
18.1
Institucione dhe marrëveshjet ndërkombëtare

Institucionet funksionojnë si organizata në formë të një sistemi formal me rregulla dhe objektiva.Marrëveshje ndërkombëtare do të thotë një traktat i lidhur midis një shteti me shtetet e tjera në formë të shkruar,e rregulluar me të drejtën ndërkombëtare.Rritja e globalizmit të tregjeve kushtëzon nevojën për institucione formale që të mbikqyrin,të drejtojnë dhe të rregullojnë funksionimin e tregut global. si dhe të promovojnë marrëveshje multilaterale me qëllim të funksionimit të tij.

Organizatat ndërkombëtare krijohen me vullnetin e lirë të shteteve sovrane.Organizatat ndërkombëtare janë të ndara në dy kategori kryesore:Organizata ndërqeveritare dhe organizata jo qeveritare.Do të ndalemi të shohim organizatat ndërqeveritare ose të quajtura ndryshe organizata ndërkombëtare të cilat janë krijuar nga shtetet sovrane që janë dhe shtetet anëtare.

Qëllimet dhe objektivat e organizatave ndërkombëtare janë të shumta dhe në interes të publikut.Ato janë të përshkruara në statutet dhe dokumentat themeluese të këtyre organizatave.

Organizatat ndërkombëtare luajnë një rol të rëndësishëm në çështje të ndryshme globale.Funksioni kryesor i tyre është mënyra e bashkëpunimit.Për këtë qëllim janë krijuar disa institucione të cilat janë konsoliduar ndër vite.Të tilla janë:

· Marrëveshja e Përgjithshme mbi Tarifat dhe Tregtinë GATT

· Organizata Botërore e Tregtisë OBT;

· Fondi Monetar Ndërkombëtar FMN;

· Banka Botërore BB;

· Kombet e Bashkuara KB

18.2
Marrëveshja e Përgjithshme mbi Tarifat dhe Tregtinë (GATT)

Disa grupe shtetesh bien dakort të bashkëpunojnë midis tyre për të nxitur tregtinë.Ato hartojnë marrëveshje duke formuar komunitete ekonomike.Një nga këto marrëveshje është marrëveshja e përgjithshme mbi tarifat dhe tregtinë,e nënshkruar në Gjenevë në 1948 nga 23 shtete të cilat më pas u shtuan në numër.

Qëllimi i GATT ishte liberalizimi i tregtisë globaleKjo marrëveshje e njohur botërisht si (GATT) ka pasur shtete nënshkruese(jo institucion me vende anëtare) dhe është krijuar për të eliminuar barrierat tarifore për tregtinë në të gjithë botën.Shtetet nënshkruese të (GATT) janë takuar periodikisht për të zhvilluar bisedime për uljen e tarifave dhe heqjen e barrierave të tjera të tregtisë edhe pse kanë patur debate deri në krijimin e Organizatës Botërore të Tregtisë(OBT).Krijimi i OBT bëri të mundur që GATT të pushojë së ekzistuari duke u bërë pjesë e saj.
18.3 
Organizata Botërore e Tregtisë (ëTO),

Organizata Botërore e Tregtisë ka nisur punën e saj më 1 janar të vitit 1995.Krijimin e kësaj organizate e nënshkruan 123 vende të mbledhur në Marrakesh të Marokut në prill të 1994.Në themel të OBT qëndrojnë marrëveshjet e negociura dhe të firmosura nga shumica e vendeve të botës.Këto marrëveshje përbëjnë rregullat ligjore për tregtinë ndërkombëtare.Në marrëveshje përfshihen angazhimet e palëve për uljen e tarifave doganore dhe zbutjen apo eliminimin e barrierave tregtare,hapjen e tregjeve të shërbimeve si dhe procedurat për zgjidhjen e mosmarrëveshjeve.OBT ka si synim tregun e hapur global dhe konkurrencën e drejtë dhe pa diskriminime.

Funksionet e OBT

Të mundësojë zhvillimin e tregtisë së lirë midis vendeve

Të ndihmojë në zgjidhjen e problemeve tregtare përmes interpretimit të rregullave të tregtisë ndërkombëtare

Të shërbej si forum për bisedime lidhur me tregtinë ndërkombëtare

Të kontribuojë me ndihmë teknike në vendet në zhvillim dhe vendet në tranzicion

Të bashkëpunojë me organizatat e tjera ndërkombëtare. 
Objektivat e OBT:
Zhvillimi i mëtejshëm i tregtisë së lirë multilaterale

Shkurtimi i kohëzgjatjes në realizimin e operacioneve tregtare dhe thjeshtëzimi i tyre.

Për të realizuar dy objektivat e mësipërm OBT ka miratuar rregullat të cilat shërbejnë për :

· Nxitjen e vendeve anëtare për harmonizimin e akteve ligjore ndërkombëtare nga fusha e tregtisë së jashtme

· Unifikimin e dokumentave që përdoren në tregtinë e jashtme.

· Nxitjen e standartizimit të termave të përdorur në komunikim dhe dokumenta

· Standartizimin e procedurave të tregtisë së jashtme sidomos të tregtisë doganore.

Aktualisht në OBT bëjnë pjesë 153 vende nga e gjithë bota.Ndërkohë 30% të vendeve të tjera janë në proces antarësimi.Vendi ynë është anëtarësuar në OBT në vitin 2000.

18.4 
Banka Botërore 

Banka Botërore është një nga institucionet kryesore në luftën kundër varfërisë dhe përmirësimit të standarteve të jetesës për njerëzit e vendeve në zhvillim. Selia e saj ndodhet në ëashington.Që në fillimet e saj ,ajo kishte për qëllim kryesor tre objektiva.

Objektivi i parë ishte të liberalizonte ekonominë,sistemin e çmimeve,rregjimet e kursit të këmbimit,të nxisë iniciativën në sektorin privat si dhe konkurrencën e tregut.

Objektivi i dytë ishte të arrinte stabilizimin makroekonomik nëpërmjet politikave fiskale dhe monetare.

Objektivi i tretë ishte të krijonte institucionet dhe tregjet ,nëpërmjet reformave strukturore në fushën e administrimit të taksave,të privatizimit,reformave ligjore të pronës e pronësisë si dhe rrjetit të sigurimeve shoqërore.

Synimi i BB është të ofrojë kredi,të mbështesë dhe të këshillojë lidhur me ndihmat politike,teknike dhe shërbimet lidhur me shkëmbimin e informacioneve.Banka Botërore ka të anëtarësuara 184 shtete në rolin e aksionerëve.Numri i aksioneve të një vendi varet nga zhvillimi i nivelit ekonomiktë tyre.Aksioneri kryesor I Bankës Botërore është SHBA.Shqipëria është bërë anëtare e BB qysh prej 15 tetorit të vitit 1991.Vendet anëtare të BB përfaqësohen nga Bordi i guvernatorëve ,i cili është dhe krijuesi themelor i politikave.Ky Bord udhëheq detyra të posaçme në 24 drejtorë ekzekutivë.Kryetari i Bankës drejton mbledhjet e Bordit të drejtorëve dhe është i angazhuar për menaxhimin e përgjithshëm të Bankës.Banka Boterore ka një plan veprimi ,nëpërmjet të cilit vërtetohen programet dhe përparësitë në vendin përkatës dhe që njihet si Strategjia për ndihmë të vendit ose si Strategjia për partneritet me vendin.Planet e Bankës për ndihmë të vendeve në zhvillim të ulët bazohen në Strategjinë për zvogëlimin e varfërisë.Në dokumentat e BB-së përshkruhen politikat dhe programet makroekonomke,strukturore dhe sociale të vendit,me qëllim të stimilimit të zhvillimit të vendit dhe zvogëlimit të varfërisë,si dhe nevojave për financim të jashtëm.

Banka Botërore zotëron dy kritere bazë për dhënien e kredive:

· Krerdi për investime me fokus afatgjatë (5 deri në 10 vjet)

· Kredi afatshkurtër për politikat zhvillimore(1 deri në 3 vjet)

Banka Botërore zhvillon dhe financon projekte me kërkesë të qeverisë të vendit përkatës.Projektet për kredi dorzohen te Bordi i drejtorëve ekzekutiv të Bankës Botërore për miratim nga ana e tyre.Cikli i projekteve të BB përfshin :

Strategjia për ndihmë të vendit,

faza e identifikimit,

faza e përgatitjes,

faza e vlëresimit,

faza e bisedimeve dhe miratimeve,

faza e implementimit dhe e mbikqyrjes,

raport për implementimin e kryer dhe 

faza e notimit

18.5 
Fondi Monetar Ndërkombëtar (FMN)

Fondi monetar ndërkombëtar (FMN) është organizatë ndërkombëtare financiare e karakterit universal me seli në Uashington.Kjo organizatë promovon:

bashkëpunimin monetar ndërkombëtar,
përkrah ekspansionin e tregtisë ndërkombëtare, 
promovon stabilitetin e kursit dhe eviton çrregullimet për shkak të jo stabilitetit të marrëdhënieve në mes të valutave. 
Fondi Monetar Ndërkombëtar (FMN) është një institucion ndërkombëtar i themeluar më 22 Korrik 1944 në konferencën e Breton ëoods. FMN ka 188 vende anëtare.

 Roli i FMN është :

të nxisë bashkëpunimin monetar ndërkombëtar, 

të garantojë qëndrueshmërinë financiare

të lehtësojë shkëmbimet ndërkombëtare,

të kontribojë për një nivel të lartë punësimi, qëndrueshmëri ekonomike dhe ulje të varfërisë”.

FMN ka për funksion të sigurojë qëndrueshmërinë e sistemit monetar ndërkombëtar, të mbështesë bashkëpunimim monetar global dhe rritjen ekonomike, dhe të menaxhojë krizat monetare dhe financiare. Për këtë qëllim ai u jep kredi vendeve që janë në vështirësi financiare duke vënë kushte për organizmat qeveritare të vendit, qëndrueshmërinë e sistemit të tij financiar (bankat, tregjet financiare) .FMN vepron kryesisht duke dhënë hua financiare të kushtëzuara dhe këshillime vendeve anëtare që ndodhen në vështirësi ekonomike. Kushtëzimet kanë të bëjnë me zbatimin e reformave ekonomike që synojnë në mënyrë të përgjithshme të përmirësojnë menaxhimin e financave publike dhe të arrijnë një rritje ekonomike të ekulibruar për një periudhë afatgjatë.FMN mbikqyr sistemin monetar dhe financiar boteror si dhe situatën makroekonomike dhe politikat përkatëse të vendeve anetare.

Burimet e mjeteve financiare të FMN – së janë :1)depozitimet dhe 2)kuotat e shteteve anëtare sipas madhësisë dhe fuqisë ekonomike të tyre.FMN i ofron asistencë financiare vendeve që kanë vështirësi në përmbushjen e pagesave ndërkombëtare.Për këtë arsye ai ka krijuar një sër instrumentash për përmbushjen e nevojave të vendeve anëtare.

Vendi ynë është bërë anëtare e FMN-së që nga 15 tetori i 1991.Kuota e Shqipërisë në fillim ishte 25.000.000.SDR ,pastaj ka ardhur duke u rritur në vite.

18.6 
Kombet e Bashkuara (KB)

Vendimi për themelimin e Kombeve të Bashkuara është marrë në 11 shkurt të vitit 1945 në prani të Ruzveltit,Çerçillit dhe Stalinit në Jalltë ,ku është vendosur dhe mbajtja e Konferencës së San Françiskos.Në këtë konferencë u themelua Organizata e Kombeve të Bashkuara dhe u miratua Karta e OKB,të cilën e kanë firmosur 51 vende.Aktualisht OKB ka rreth 186 vende anëtare.Kjo organizatë ka gjashtë organe me bashkëpunimin e së cilës ajo realizon qëllimet dhe parimet e saj.Këto organe janë:

Kuvendi i Përgjithshëm

Këshilli i Sigurimit

Këshilli Ekonomik dhe Social

Këshilli i Kujdestarisë

Gjyqi Ndërkombëtar i së Drejtës 

Sekretaria

Qëllimet dhe parimet kryesore të OKB janë:

· Të ruajnë paqen dhe sigurinë ndërkombëtare duke ndërmarrë masa të përshtatshme për të penguar dhe evituar agresionet dhe çregullimet kundër saj.

· Të zhvillojë marrëdhënie miqësore midis kombeve ,në respektimin e parimeve të barazisë dhe të vetëvendosjes së popujve,me qëllim të forcimit të paqes në botë.

· Të realizojë bashkëpunim ndërkombëtar për zgjidhjen e problemeve me natyrë ekonomike,shoqërore,kulturore,humanitare,duke përkrahur dhe zhvilluar respektin ndaj të drejtave të njeriut dhe lirisë,pa dallim race,gjinie,gjuhe apo feje

· Të jetë qendër për harmonizimin e qëndrimeve të kombeve drejt realizimit të të gjitha qëllimeve të përbashkëta të tyre.

Agjencia Kombëtare e Arsimit, Formimit Profesional dhe Kualifikimeve
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