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KAPITULLI | PARE

1. SITUATA E NVM'-ve NE SHQIPERI DHE OBJEKTIVAT E
PERGJITHSHME TE STUDIMIT

Hyrje

Réndésia e avantazhit konkurrues dhe e kompetencave dalluese gé shérbejné si
pércaktuesit kryesoré té suksesit dhe té rritjes sé organizatés éshté rritur né ményré té
ndjeshme né dekadén e fundit. Shumé studime jané béré duke patur né fokus té tyre
karakteristikat specifike té organizatave té biznesit, té cilat jané unike dhe njé vleré e
shtuar pér konsumatorin final. Pra éshté e kuptueshme gé né té gjithé sektoret, firmat
duhet té njohin e ta kené té qarté se arritja e avantazheve konkuruese éshté ¢éshtja mé
sfiduese me té cilén duhet té pérballen.

Organizatat e biznesit, pavarésisht pérmasave té tyre, vendndodhjes apo llojit té
ekonomisé né té cilat ato zhvillohen, duhet té pérballen me fenomenin e konkurrencés.
Tashmé sfidé pér to éshté pasja e njé pozicioni té suksesshém konkurrues. Pérballja me
kété sfidé éshté rritur nga globalizimi i bizneseve, ndryshimi i cikleve ekonomike,
ekonomive té ndryshme té shkallés sé shtrirjes, si dhe nga ndryshimi i preferencave té
konsumatorit. Ndérsa pérballen me kéto sfida konkurruese, disa organizata jané né
gjendje té pérballojné probleme e ¢éshtje té ndryshme, ndérsa disa té tjera nuk munden.
Né kété ményré mund té thuhet se performanca nuk éshté aty ku duhet.

Pérballja me kéto sfida éshté mé e véshtiré pér organizatat e vogla dhe té mesme
gé operojne te té gjithé vendet. Vendet e zhvilluara, ato mé pak té zhvilluara e ato gé jané
né zhvillim e sipér, e njohin tashmé réndésiné e zhvillimit té ndérmarrjeve té vogla e té
mesme (NVM) pér rritjen e tyre ekonomike. Biznesi i vogél dhe i mesém éshté shtylla
kurrizore e ekonomisé kombétare, jané baza e sistemit ekonomik té ndérmarrjes sé liré.
Zhvillimi NVM-ve éshté faktor kyc pér zhvillimin rajonal té vendit. Kjo réndési éshté
shtuar nga punésimi gé ata kané dhe nga fakti se politikat e bizneseve té shumé shteteve
pérfshijné zyra té cilat mund té merren me céshtjet e biznesit té vogél e té mesém. Pér mé
tepér, nivelet e rritjes té raportuar nga NVM-et, kané ndikuar e nxitur geverité, pér té
pérfshiré sektorin e tyre né hartimin e strategjisé dhe né programet e zhvillimit ekonomik.
Ndonése ka mekanizma pozitive pér té nxitur krijimin dhe funksionimin e NVM-ve,
geverive akoma u duhet té paragesin mé shumé politika té pérshtatshme pér té nxitur
dhénien e kredive té arritshme dhe mé pak té kushtueshme, gjithashtu dhe pér krijimin e
programeve pér té rritur mbéshtetjen e tyre.

Pérkufizimi statistikor i njé NVM-je zakonisht varion nga njé vend né tjetrin.
Megjithaté zgjedhja pér ta klasifikuar njé kompani si NVM-je bazohet gjithmoné né
numrin e punonjésve, vlerén e aseteve ose vlerén e shitjes. Né vendin toné bazuar né

! Ndérmarrijet e vogla dhe té mesme



ligjin e NVM -ve té ndryshuar né vitin 2008 ndérmarrjet Kklasifikohen né:
mikrondérmarrje, ndérmarrje té vogla dhe ndérmarrje té mesme. Kategoria e
mikrondérmarrjeve dhe ndérmarrjeve té vogla e té¢ mesme (SME) pérfshin ato ndérmarrje
ku punésohen mé pak se 250 veta dhe qé realizojné njé shifér afarizmi dhe/ose njé bilanc
total vjetor jo mé té madh se 250 milioné leké. Ndérmarrje e vogél quhet njé ndérmarrije,
ku punésohen mé pak se 50 persona dhe ka njé shifér afarizmi dhe/ose bilanc total vjetor
jo mé té madh se 50 milioné leké. Mikrondérmarrje quhet njé ndérmarrje, ku punésohen
mé pak se 10 persona dhe e cila ka njé shifér afarizmi dhe/ose bilanc total vjetor jo mé té
madh se 10 milioné leké.

Pér géllime statistikore ndérmarrjet do té klasifikohen né:

a) mikrondérmarrje: 1 deri 4 persona;

b) ndérmarrje té vogla: 5 deri 9 persona;

c) ndérmarrje té mesme: 10 deri 49 persona;
d) ndérmarrje té médha : 50 +;

1.1. Situata e NVM-ve né Shqipéri

Sektori i biznesit té vogél éshté i pérfagésuar miré né Shqipéri dhe éshté i ngjashém né
strukturé me até té Bashkimit Evropian. Bizneset e vogla né Shqipéri sigurojné shumicén
e vendeve té punés dhe me vleré té shtuar, ashtu si né BE?. Madhésia e firmés mesatare
shqgiptare éshté mé e vogél se né BE, me rreth 3.7 té punésuar né krahasim me njé
mesatare prej 4.3 pér BE-né. Sektori mé i réndésishém (55% e té gjitha ndérmarrjeve,
45% e punésimit) éshté tregti me shumicé dhe tregti me pakicé. Té dhénat e vlerésuara
pér periudhén 2009-2011 tregojné trende pozitive, pra njé numér né rritje té ndérmarrjeve
dhe i vendeve té punés té ofruara nga ata. Ka pasur njé rénie té lehté nga viti 2008 e né
vazhdim né kontributin mesatar té sektorit t¢ NVM-ve ndaj PBB®>-sé, e matur nga vlera e
shtuar bruto. Nuk ka té dhéna té tjera né dispozicion pér té vlerésuar se si sektori i
biznesit té vogél shqgiptar éshté goditur nga kriza financiare dhe ekonomike.

Tabela 1.1 Ndérmarrjet aktive sipas viteve

Ndérmarrje Aktive

Vitet 2005 | 2006 | 2007 |2008 |2009 |2010 2011 2012
1-4 té | 55,97 | 66,36 | 71,04 | 85,38 | 84,47 | 91,566 | 96,429 | 94,025
punésuar 6 8 9 0 4

5-9 té | 2,406 | 2,861 | 3,694 | 3,655 | 4,357 | 4,778 | 4,952 |5,396

2 Bashkimi europian
% Prodhimi i brendshém bruto



punésuar

10-49 té | 1,722 | 2,093 | 2,797 | 2,762 | 3,165 | 3,500 | 4,164 | 3,898
punésuar

50+ té | 547 701 757 725 781 843 958 956
punésuar
Gjithsej 60,65 | 72,02 | 78,29 | 92,52 | 92,77 | 100,68 | 106,50 | 104,27
1 3 7 2 7 7 3 5
Burimi:INSTAT

Mé poshté jepen trendet e NVM-ve né lidhje me numrin e ndérmarrjeve aktive si dhe
numrin e té punésuaréve.
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Figura 1.1: Trendi i NVM-ve

Burimi: The Economist, 17 September 2005, pp. 69-71

Kjo ndarje éshté béré sipas legjislacionit t& Bashkimit Europian gé konsideron si
ndérmarrje té vogla dhe t€ mesme (NVM) ato gé kané mé pak se 250 punonjés (pérpara
kétij ligji né Shqipéri konsideroheshin si ndérmarrje té vogla dhe té mesme ato me mé
pak se 80 punonjés). Mbi bazén e kétij klasifikimi, NMV-et pérfagésojné 99,6% té
ndérmarrjeve aktive (96,20 jané mikrondérmarrje) duke kontribuar né formimin e 72,9%
té PBB dhe punésojné 71,4% té fugisé punétore. Sipas té dhénave té INSTAT?, 80.78% e
NVM-ve jané té regjistruara si shogéri partneriteti dhe 19.22 % e shogérive té kapitalit
rezulton e pérbéré né kété ményré: Shogéri me Pérgjegjési té Kufizuar (shpk-89.75%),
ndérmarrje publike (5.88%), shoqéri aksionere (2.88%), dhe té tjera (2.27%).

Nga kéndvéshtrimi sektorial, sistemi i NVM pérbéhet 84.42% nga ofrues shérbimesh
(tregti, hotele, bare, restorante, transport dhe telekomunikacion, shérbime té tjera) dhe
vetém 15.18% nga prodhues (bujgési, peshkim, industri, ndértim).

* Instituti i statistikave té Shqipérisé



Ndérmarrjet private kané filluar té themelohen pas vitit 1990, ndérkaq rritje té theksuar
né themelimin e NVM-ve shénohet né vitet 2005-2009. Pas késaj periudhe, themelimi i
tyre fillon té shénojé rénie té ndjeshme.

Sektori i NVM-ve né Shqipéri ka njé strukturé té njé shkalle relativisht té vogél. Pjesa qé
zéné mikrondérmarrjet né totalin e ndérmarrjeve éshté rreth 96.2%, duke gené mé e
madhe se mesatarja e BE (92%).

Forca lévizése e zhvillimit ekonomik shqiptar éshté sektori privat. Ky sektor éshté

né rritje té vazhdueshme, prodhon 75% té PBB dhe punéson 83% té fuqisé punétore.
Kontributi i NVM-ve shqiptare né ekonomi, si¢ éshté matur dhe nga vlera e shtuar (75%),
éshté mé i madh se mesatarja e BE (58%). Duke ndjekur té njéjtin model, kontributi i
mikrondérmarrjeve shqiptare né punésim éshté 48%, mé i madh se mesatarja europiane
(30%). Si rrjedhojé, kontributi total i sektorit t¢ NVM-ve shqgiptare né punésim éshté
83%, mé i madh se mesatarja e BE-sé (67%).
Réndésia e NVM-ve, ekziston gjithashtu edhe nga shpérndarja e PBB, né rritjen e
punésimit, né pérfshirjen e mé shumé femrave né tregti dhe rritjes sé vetépunésimit,
pérkeqgésuar nga véshtirésité ekonomike. NVM-et prodhojné Kkryesisht pér tregun e
brendshém duke shfrytézuar kryesisht burimet kombétare. Pérdorin dhe zhvillojné
kryesisht teknologjité dhe aftésité e brendshme. P&r mé tepér, tendenca e fundit né shumé
shtete éshté se profesionistét e rinj kujdesen pér biznesin e tyre dhe kérkojné pavarési
ekonomike. Si pérfundim, NVM-et kané gjithashtu njé réndési jetike pér zhvillimin dhe
rritjen e vendeve né zhvillim dhe né tranzicion, sikurse dhe té Shqipérisé. Vitet e fundit
né Shqipéri jané ndérmarré shumé reforma legjislative dhe institucionale né mbéshtetje té
zhvillimit t¢ NVM-ve. Disa nga reformat gé kané pérmirésuar klimén e biznesit dhe
zhvillimin e NVM-ve jané: regjistrimi i biznesit, lejet dhe licencat, vlerésimi i ndikimit
rregullator/RIA, geverisja elektronike, mbéshtetje pér TIK-un, sigurimi i instrumenteve
financiare, trajnime, rritja e komunikimit elektronik, marréveshjet e tregtisé sé liré, si
CEFTA, etj, té gjitha kéto reforma sollén rezultate té prekshme né pérmirésimin e klimés
sé biznesit.

Shqipéria pérgafoi té gjitha parimet e Aktit té Biznesit té Vogél (SBA). Zbatimi i
parimeve té kétij akti &shté njé nga marréveshjet mé té réndésishme té axhendés sé
Komisionit Evropian pér zhvillimin e NVM-ve, jo vetém pér Shtetet anétare té BE-SE,
por edhe pér vendet e Ballkanit Peréndimor. Krahasuar me vendet e tjera té rajonit né
sektorin e NVM-ve, konsiderohet ende i nivelit kritik zhvillimi i sipérmarrjes, rritjes dhe
inovacionit, gé pérbéjné bazén e standardeve té BE-sé&, pér matjen e performancés sé tyre.

1.2. Té dhéna pérshkruese

Sipas INSTAT, ndarja e sipérmarrésve t€ NVM-ve sipas gjinisé éshté: 72.6% e tyre
kané sipérmarrés meshkuj dhe 27.4% kané sipérmarrése femra. Numri i femrave
sipérmarrése éshté rritur krahasuar me vitin 2011 gé ishte 26.9%.
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Figura 1.2: Pronarét e NVM-ve sipas gjinisé pér vitin 2012 Burimi:INSTAT

1.2.1. Shpérndarja NVM-ve sipas llojit té aktivitetit

Bazuar né llojin e aktivitetit ku kéto NVM-je operojné vémeé re se Tregtia (tregtia me
shumicé dhe tregtia me pakicé) éshté sektori ku bizneset operojné mé shumé me 43.8 %.
Kjo mund té shpjegohet me faktin se ky lloj aktiviteti paraget mé pak barrieré dhe kérkon
mé pak kapital pér té iniciuar njé sipérmarrje, mé pas vjen sektori i hoteleve, kafeneve,
restoranteve me 16.1%, shérbime té tjera me 14.1%, transporti dhe telekomunikacioni me
10.2%, industria me 9.8 % dhe aktivitete ku operojné mé pak biznese jané ndértimi dhe
bujgésia e peshkimi respektivisht me 4.3% dhe 1.8%.

SME sipas sektoréve ekonomik

Tregtia 43.8

Hotele, Kafe, Restorante
Shérbime té tjera
Transporti e Komunikacioni
Industria

Ndértimi

Bujgésia e Peshkimi

0.0 10.0 20.0 30.0 40.0 50.0

Figura 1.3: Shpérndarja SME-ve sipas llojit té aktivitetit pér vitin 2012

Burimi:INSTAT

Nga njé perspektivé sektoriale shpérndaré sipas madhésisg, sikurse tregohet né tabelén
mé poshté, sektorét e shérbimeve dhe tregtisé jané dominuar nga ndérmarrjet mikro,
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ndérmarrjet e vogla po ashtu sektorét e industrisé dhe té ndértimit jané té dominuara nga
ndérmarrjet mikro, ndérmarrjet e vogla dhe ato té mesme.

Né sektorin e bujgésisé dhe peshkimit dominojné me rreth 94% mikro ndérmarrjet. Mund
té themi se né té gjitha degét e ekonomisé jané NVM-et ato gé mbizotérojné mé shumé né
nuMEer.

Tabela 1.2: Shpérndarja sipas madhésisé dhe aktivitetit ekonomik pér vitin 2012

Madhésia/Aktiviteti | Gjithsej 1-4 5-9 10-49 50+
Gjithsej 104,275 94,025 5,396 3,898 956
Prodhuesit e té| 16,249 12,433 1,746 1,635 435
mirave

Bujgésia e Peshkimi | 1,777 1,687 38 41 11
Industria 10,003 7,956 926 814 307
Ndértimi 4,469 2,790 782 780 117
Prodhuesit e | 88,026 81,592 3,650 2,263 521
shérbimeve

Tregtia 45,273 42,680 1,695 808 90
Hotele, Kafene, 16,888 15,828 831 207 22
Restorante

Transporti e | 10,351 9,919 220 168 44
Komunikacioni

Shérbime té tjera 15,514 13,165 904 1,080 365

Burimi:INSTAT

1.2.2 Jetégjatésia e bizneseve né treg grupuar sipas madhésisé

Nga grafiku i méposhtém vémé re se mikro ndérmarrjet (me 1-4 té punésuar) kané vlerén
meé té larté pér jetégjatésiné mé té vogél, pra 11.9 % me jetégjatési 1 vit. Vlerén mé té
madhe pér jetégjatésiné mé shumé se 7 vite e kané ndérmarrjet e mesme (10-49 té
punésuar) dhe ato me mbi 50 té punésuar respektivisht 57.6% dhe 71%.

Pra mund té arrijmé né konkluzionin gé jetégjatésia éshté e lidhur pozitivisht me
madhésiné e ndérmarrjes: sa mé e madhe ndérmarrja aq mé shumé potencial ka ajo pér té
géndruar gjaté né treg dhe sa mé e vogél ag mé té ulét e ka jetégjatésiné.
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Kjo ndodh edhe prej faktit se ndérmarrjet e vogla kané dhe njé normé shumé té larté
krijimi krahasuar me ato té mesme e té médha dhe nuk mbijetojné gjaté né treg. Né 2012
jané krijuar 12.8% ndérmarrje té vogla dhe 4.2% ndérmarrje té mesme.

Numri i viteve qé operon biznesi

80.0
70.0 /
60.0 /
50.0
40.0 s 1-4
30.0 /// 5-9
20.0 10-49
10.0 ?—v - 50+
—
0.0
Krijuar 1lvit 2vite 3vite 4vite 5Svite 6vite Me
ne vitin shume
2012 se 7
vite
Figura 1.4: Jetégjatésia e bizneseve Burimi:INSTAT

1.3.  Motivimi dhe réndésia e punimit

Ka pasur shumé argumenta pro dhe kundér pér réndésiné e NVM-ve dhe pér
faktin nése geveria duhet té aplikoj apo jo politikat pro NVM -ve né funksion té nxitjes sé
ekonomisé sé vendit. Kohét e fundit, studiues, agjensité qeveritare, organizatat
jofitimprurése (OJF) dhe kompanité, kané rritur vémendjen né sektorin e NVM-ve. Né
vendet né zhvillim, vecanérisht, politikat pro NVM-ve jané paré si njé mjet i forté pér
uljen e varférisé dhe rritjen e shpejté ekonomike. Gjithashtu, politikat pro NVM-ve jané
inkurajuar né vendet e zhvilluara, pasi ato konsiderohen se luajné njé rol té réndésishém
né Kkrijimin e industrive té reja, duke rritur mundésité e punésimit, duke inkurajuar
konkurrencén né treg dhe vitalizimin né ekonomité rajonale. NVM-et jané instrumenti i
rritjes ekonomike dhe i inovacionit, figura 5 pérshkruan kéto dy dinamika té forta. Numri
i pérgjithshém i NVM-ve né ekonomi varet nga shkalla e krijimit t¢ NVM -ve dhe shkalla
e shkatérrimit té tyre. Mundésité fitimprurése té tregut rrisin shkallén e krijimit t&¢ NVM -
ve. Kjo rrit numrin e pérgjithshém té NVM-ve né vend, e cila rrit krijimin e vendeve té
punés dhe té ardhurat pér frymé. Ndérsa njerézit béhen té pasur, ata do té rrisin konsumin
e tyre, rritja e konsumit nga ana tjetér do té hapé mundési té reja té tregut gé do té térheq
Krijimin e mé shumé NVM -ve.



Né kundérshtim me Kkorporatat multinacionale, rritla e NVM-ve éshté né dobi té
drejtpérdrejté té vendit, sepse shumica e NVM-ve jané firma vendase. Kjo dinamiké e
forté gjeneron rritje ekonomike.

Ndérkohé gé numri NVM-ve rritet, njohja e tyre pér produktet dhe industriné
rritet. Njohurité u lejojné atyre té pértérijné produktet ose proceset, duke i ndihmuar ata té
formojné njé avantazh konkurrues pér té gjeneruar mé shumé fitime. Pérséri, mundésia e
tregut e kapur nga rentabiliteti i NVM-ve do té inkurajojé mé shumé njeréz pér té krijuar
NVM-et e tyre e pér té kapur mundésité.

Pérveg késaj, zhvillimi i NVM-ve mund té ndihmojé pér té arritur géllimet e tjera
té zhvillimit. NVM-et ose mund té ofrojné mallra dhe shérbime né fushat kritike té
zhvillimit, té tilla si shéndetésia dhe arsimi, ose té sigurojné njé burim té té ardhurave pér
njerézit né nevojé. Pér shembull, pérpjekjet pér krijimin e femrave sipérmarrése
ndihmojné né rritjen e barazisé gjinore, duke u siguruar atyre njé burim té té ardhurave.

Por, NVM-et gé nuk i jané pérshtatur ritmit té shpejté dhe kompleksitetit té rritjes lidhur
me ményrén e bérjes sé biznesit, jané té destinuara té déshtojné me rritjen e konkurrencés
si rezultat i globalizimit.

> Globalizimi i ekonomisé, rritja e konkurrencés dhe ndryshimet né mjedisin e
jashtém po i vené sot gjithnjé e mé shumé NVM-et pérballé sfidave ekstra. Né kéto
kushte bizneset nevojitet gé ti pérgjigjen sfidave mé té médha globale. Njé ményré
zgjidhjeje e mire do té ishte kuptimi i kétyre sfidave dhe njohja e kontributit té
mundshém dhe aktual t¢ NVM-ve né ekonominé vendase. Studimet e kryera déshmojné
pérgjithésisht qé sfidat gé ndeshin firmat né vende relativisht té vegjél, me njé numér
banorésh té reduktuar dhe me té ardhura té pakta pér frymé, jané shumé mé sfiduese, sesa
né vendet me njé popullsi t¢ madhe. Pérbérésit mé té réndésishém gé ndikojné né rritjen e
konkurueshmérisé sé NMV-ve jané: aksesi né financim, pérdorimi i teknologjive té reja,
rritfa e nivelit té teknologjisé sé informacionit, zhvillimi i burimeve njerézore,
shfrytézimi i mundésive, pérzgjedhja e burimeve, zhvillimi i aftésive gé sjellin suksesin
etj. Kéta faktoré jané rezultat i njé studimi té béré nga autoré té ndryshém pér Komisionin
Evropian mbi faktorét ndikues né konkurueshmériné e NVM-ve Sipas raportit té BE-sg,
tetor 2006, Shqgipéria ka arritur njé progres té lehté né fushén e politikave pér
implementimin e Kartés Evropiane té ndérmarrjeve té vogla. Sipas raportit té
vetévlerésimit té politikave né fushén e NVM-ve sipas indeksit té vlerésimit té OECD, né
10 dimensione, rezulton se indeksi i politikave pér NVM-et né Shqipéri éshté 2 nga 5 qé
éshté indeksi maksimal. Ky vlerésim pérkon me nivelet mé té uléta né rajonin e Ballkanit
Peréndimor. Mé dobét paragitemi né dimensionet pér edukimin pér sipérmarrjen dhe
trajnimet pér sipérmarrjen.

Duke gené njé sektor i réndésishém, duhet té ndihmohet pér té gené i suksesshém.
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Figura 1.5: SME-té njé mjet pér rritjen ekonomike Burimi: World Development Report, 2005

» Konkurrenca dhe té mésuarit se si duhet té konkurrosh denjésisht vazhdon té jeté
njé nga céshtjet mé té réndésishme né shekullin 21. Nése bizneset kérkojné té
konkurrojné duke mos njohur réndésiné e tregjeve atéheré e ardhmja e tyre do jeté e
pagéndrueshme dhe mé shumé sfida. Pérvec késaj, nése bizneset aspirojné té jené té
suksesshme, sipérmarrésit dhe manaxherét e tyre duhet té kuptojné se ekonomia e botés
po ndryshon me njé ritém gjithnjé e mé té shpejt. NVM-et jané shpesh motivi kryesor pér
rritien ekonomike té njé vendi. Megjithaté, nése numri i NVM-ve rritet, rritet
konkurrenca, e cila mé pas rezulton né njé ulje té cmimeve ose /apo ndryshim i bazés sé
konsumatoréve. Nga kjo ané do té démtohen fitimet ekzistuese, duke ulur nxitjen e
individéve pér té filluar nj¢ NVM-je.

Pér té kundérshtuar rritjen e konkurrencés, firmat mund té ulin ¢mimet, té rrisin
promovimin e produktit, té pérmirésojné produktin, té shtojné kanale té reja té
shpérndarjes, dhe/ose té pérmirésojné proceset e tyre té brendshme.

Pér mé tepér, fenomeni i konkurrencés ekziston né nivel vendi dhe né nivel botéror. Pér
té kérkuar gé té konkurrojné né sferén globale, shumé firma jo vetém kérkojné eficenca
né kosto, por jané gjithashtu duke forcuar aleancat, bashkimet, rritjet dhe strategjité e
shuméllojshme pér té rritur konkurrencén e tyre. Thompson dhe Strickland (2001)
pohojné qé, vazhdimisht shumé shtete jané duke hapur kufinjté e tyre pér firmat e huaja;
distancat gjeografike po béhen mé pak té réndésishme dhe kompanité e orientuara drejt
rritjes po garojné pér té mbikéqyrur konkurrentét.
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Ky pretendim riafirmon besimin pér rritjen e vazhdueshme, né ményré gé té konkurrojné
né kérkesat e ekonomisé botérore firmat duhet té jené té guximshme, sulmuese, té
gatshme pér té formuar tregjet e tyre, gjithashtu duhet té hartojné strategji té fugishme
mbrojtése pér té mbrojtur pozicionet e tyre. Kéta autoré propozojné se ka shumé céshtje
té tjera gé firmave do ti duhet té pérballen, né ményré gé té kuptojné se si dhe né cfaré
forme ato té arrijné suksesin, gé do té thoté: ndryshimet né kulturé dhe kushtet e
ndryshme demografike, politike, ligjore e tregtare.
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Figura 1.6: Presioni i konkurencés

Burimi: Kunc, M (2010). Revisiting Porter’s Generic Strategies using System Dynamics

» Suksesi i biznesit té vogél éshté vendimtar pér ekonomine vendase. Pasi
ekonomia ka kaluar faza té ndryshme (ulje dhe ngritje) studiuesit jané fokusuar mé
shumé né gjetjen e pércaktuesve té suksesit. Kéta do té béjné t&€ mundur, pér njé kohé té
gjaté, pérzgjedhjen e risurseve, shfrytéziminin e mundésive, zhvillimin e aftésive ge
sjellin suksesin. Né literature ekzistojné tre pérbérés kritiké pér strategjiné dhe suksesin e
firmés:

Sé pari, strategjia duhet té jeté né pérputhshméri me kushtet qé gjenden né mjedisin
konkurrues.

Sé dyti, strategjia duhet té vendosé kérkesa realiste pér burimet e firmés.

Sé treti, strategjia duhet té zbatohet me kujdes. (Pearce & Robinson, 2000).

» Studimet e ndryshme tregojné se rruga mé e mire pér tu béré i sukseshém, éshté
pércaktimi i avantazheve konkurruese dhe kompetencave dalluese té paragitura nga
NVM-et si dhe analizimi i kétyre kompetencave. Kéto pércaktojné suksesin pér sektorin,
pérmasen apo edhe pér gjininé.
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Né kété ményré, analiza e biznesit e bén krijimin e kompetencave dhe té avantazheve
konkurruese jo vetém té jené faktoré té déshirueshém por edhe té jené parésore pér
mbijetesén e suksesin e ndérrmarrjeve. Ka shumé arsye qé e vértetojné kété nevojé:
ndryshimet né preferencat dhe dinamikat e konsumatorit, ndryshimet demografike té tij si
edhe llojet e blerjeve té konsumatorit. Kéto arsye, pérvec té tjerave, i béjné firmat té jené
detyrimisht konkurruese dhe té balancojné problemet pér sa i pérket mjedisit té tyre. Pér
mé tepér, firmave jo vetém qé i duhet té projektojné e shfrytézojné risurset, afésité dhe
avantazhet konkurruese por gjithashtu té béjné gé me ané té kompetencave e tyre
(Grant,1991; Hamel dhe Prahalad,1994) mé té réndésishme, té zbatojné strategjité
efektive.

» Nga ana akademike, studimi do té rrisé kuptimin pér avantazhet konkurruese,
kompetencat dalluese, té cilat ekzistojné ose mungojné né NVM-et. Pér réndésiné qé
kané NMV-té pér ekonominé né lidhje me gjenerimin e punéve dhe kontributin
ekonomik, studimi ndihmon té zbulohet e kuptohet pse disa firma arrijné suksesin e disa
té tjera falimentojné. Né té vérteté, ka njé interes té madh akademik pér rritjen e firmave
té vogla dhe té suksesit té tyre, si dhe pér rritjen dhe impaktin e performancés sé
pérgjithshme té sektorit té ¢cdo ekonomie. Shtimi i studimeve praktike e teorike mbi
firmat sinjalizon réndésiné akoma mé té madhe té temés.

Né rastin e Shqipérisé, réndésia e NVM-ve éshté mé e madhe pérderisa nivelet e
konkurrencés jané rritur. Pér mé tepér, ky sektor, i gjenerimit té& punés dhe pérgindja né
rritje e kontributit né ekonomi, kané béré gé té shtohen kérkimet e studimet né lidhje me
profilet e sektorit, pér té pércaktuar se nga se ndikohen ato dhe pér té gjetur zgjidhje.

Né té njéjtén ményré, politikat geverisése jané duke rishikuar pér té pérfshiré stimujt dhe
pérfitimet pér sektorin. Mekanizmat e projektuar jané pérshtatur pér té krijuar njé rol té ri
pér NVM-et. Pér mé tepér, recensioni aktual me té cilin po pérballet ekonomia joné ka
nxjerr né pah gjithashtu dhe réndésiné e sektorit. Eshté shumé e nevojshme qgé té
konsolidohen statistikat dhe demografité e NVM-ve, e ajo gé éshté mé e réndésishme,
duhet té gjendet nése ndryshimet e performancés sé bizneseve jané vetém né nivel lokal
apo nése ato kané natyré té brendshme. QE&llimi éshté pér té pérdorur rezultatet, jo vetém
pér té kuptuar shkaget dhe pasojat e biznesit té vogél né sektor, por pér ti pérdorur
rezultatet si njé masé parandaluese pér déshtim, dhe si njé motivues e nxités suksesi.

» Nga njé piképamje sipérmarrése tema e zgjedhur éshté e réndésishme pér shumé
arsye. Kérkimet pér biznesin e vogél megjithése jané né progres té shpejté, akoma kané
mangési né kuadrin teorik, i cili ndihmon né kuptimin e faktoréve qé pércaktojné
suksesin e tyre. NVM-et né Shqipéri, hasin probleme té ndryshme pér té géndruar
konkurruese dhe pér té mbijetuar né mjedisin dinamik té biznesit gé ato gjenden dhe mé
né fund sektoré té ndryshém jané duke njohur dhe evidentuar cfaré éshté mé e
réndésishme. Té njé réndésie tjetér éshté se biznesmenét tradicionalé nuk jané pérshtatur
aq miré me ndryshimet kulturore, ekonomike dhe teknologjike.

Té tjera ndérrmarrje té vogla e t&€ mesme nuk i kané ndryshuar apo pérditésuar strategjité
e tyre dhe as nuk jané pérshtatur me ndryshimet e preferencave té konsumatoréve. Nga
njé tjetér kéndvéshtrim shihet se konsumatorét po ndryshojné me shpejtési, dhe
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besnikéria pér disa ndérrmarrje tashmé nuk ekziston. Pér mé tepér, ofertat pér produktet
dhe shérbimet e reja inovative po shtohen cdo dité népérmjet mjeteve té ndryshme té
komunikimit duke siguruar mundési té shumta ndaj déshirave té konsumatorit. Kjo ka
béré gé NVM-et té rimendojné dhe té pérditésojné strategjité e tyre. Né pérgjithési, pér
mendimin tim, shumé NVM-je kané mangési né shumé avantazhe konkurruese té cilat
jané té nevojshme pér té pérballuar konkurrencén. Arsyet mund té jené kulturore,
strukturore ose edhe nga pérzgjedhja e veté firmave.

» Pér té konkurruar né skenarin e sotém té biznesit, béhet e detyrueshme pér shumé
NVM-je, gé té kérkojné ményra té ndryshme pér té shfrytézuar kompetencat e tyre
dalluese, pér té fituar avantazhe konkurruese té géndrueshme, dhe pér té gjetur forma té
ndryshme gé pérmirésojné performancén dhe rritjen. Pér mé tepér, konsumatorét e rinj
jané duke kérkuar jo vetém performancé té géndrueshme e fitimprurése dhe rritjen e
bizneseve por edhe gé firmat té kené kosto efektive. Risité e kérkuara nga konsumatori i
sotém, globalizimi i ekonomisé dhe ndryshimet mjedisore bé&jné gé firmat té pérballen me
sfida mé té médha. Nga perspektiva sipérmarrése, konkurrenca éshté shpesh e bazuar né
pérmasat, né ekonomité e shkallés dhe shumica e NVM-ve nuk i kané kéto. Firmat e
médha dhe té suksesshme kané njé metodé té ndryshme biznesi. Ato kané aftésing,
mundésiné pér té marré vendime dhe veprime eficente. Menaxhimi éshté né duart e
“ekspertéve”, duke i 1€n€ sipérmarrésve kohén e duhur pér té analizuar, vlerésuar
ambjentin dhe té pérzgjedhin mundési té reja. Nga ana tjetér, menaxherét NVM-ve e
centralizojné vendimmarrjen dhe kané mungesé vizioni dhe zakonisht nuk kané sistem
menaxhimi. Késhtu, pér keto grupe, ndryshimet nuk kané tendencén té jené pro aktive
pasi jané jo aktive.

» Ky studim do té ndihmojé sipérmarrésit dhe politikébérésit, pasi rezultatet nga ky
studim do té paragesin problemet e NVM-ve dhe do té pérkufizojé drejté ményrén e
arritjes sé suksesit. Efekti domino mund té ndihmojé, midis té tjerash, pér té rritur
vlefshmériné e fondeve té domosdoshme pér té financuar mundésite e reja dhe pér té
rritur mbéshtetjen pér sektorin.

» Né Kkushtet e rritjes sé konkurrencés si dhe té géndrimit publik kundrejt kétij
sektori, né lidhje me mbéshtetjen gé i nevojitet pér pérmiresimet e nevojshme, si dhe
duke konsideruar pozitivisht gjithé studimet pér evoluimin dhe problemet gé ndesh ky
sektor, u motivova né ndérmarrjen e kétij kerkimi studimor.

Njé seri pyetjesh té ngritura para meje me mundésuan qé té pércaktoja qarté (deri
né njé faré mase) dhe géllimin e kétij studimi.

Disa prej pyetjeve jané:

v Pse disa organizata me té njejtat burime jané té suksesshme e disa té tjera jo?
v Pse disa organizata té sapothemeluara rriten mé shpejt se té tjerat?

v Cilat jané ato elemente qé pércaktojné suksesin e tyre?

v" Simund té pércaktohet suksesi pér organizatat e vogla dhe té mesme?
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1.4. Qéllimi i studimit

Qéllimi i1 kétij studimi éshté sé pari té pércaktojé se cilat jané avantazhet konkurruese
dhe kompetencat dalluese t& NVM-ve né Shqipéri dhe roli i tyre si pércaktues té suksesit
sipas sektorit, gjinisé dhe pérmasave pér té mundésuar pozicionimin e tyre né avantazh
kundrejt konkurenteve”

Sé dyti, té analizojé se cilét jané pércaktuesit e suksesit pér NVM-ve né Shqipéri.

Sé treti, pér shkak té rritjes sé numrit té femrave né fushén e biznesit, duhet paré nése
NVM-et kané probleme me pérballjen e sfidave dhe risgeve pér tu béré té suksesshme
dhe nése ndikon gjinia apo pérmasa e tyre.

Sé katérti pér té kontribuar sadopak me ané té kétij studimi t& NVM-ve, né dhénien e njé
evidence empirike, pér krijimin e njé modeli i cili mund ti ndihmojé bizneset dhe
politikébérésit qé té mund ta pérdorin até ose jo, pér té nxitur suksesin.

Sé pesti, pér té kontribuar né debatin shkencor pér sipérmarrjen dhe menaxhimin
strategjik, vecanérisht né lidhje me até se cfaré pércakton dhe mbéshtet avantazhet
konkurruese.

Ky studim kérkon té eksplorojé dhe té shqyrtojé, népérmjet metodave kérkimore cilésore
dhe sasiore, avantazhet konkurruese dhe kompetencat dalluese té cilat pércaktojné
suksesin né NVM-ve né Shqipéri, sipas sektorit, gjinisé dhe pérmaseés.

1.4.1 Objektivat specifike té studimit:
Objektivat jané paraqgitur né pesé objektiva kryesoré si mé poshté:

I) Té identifikohen avantazhet konkuruese dhe kompetencat ekzistuese té realizuara nga
NVM, si rezultat i vendimeve té marra nga pronarét dhe té bazuara né burimet qé kané,
dhe aftésité e zhvilluara.

I1) Té vlerésohet nése performanca apo suksesi i firmés, né terma ekonomiké, ndikohet
nga strategjia e pérdorur, nga eksperienca né menaxhim, nga qgéllimet dhe vendimet e
pronarit, apo nga sektori, gjinia dhe/ose madhésia e saj

II)Analiza e komponentéve té strategjisé gé pércaktojné suksesin, dmth mjetet e
planifikimit, llojet e analizave, praktikat e marketingut té pérdorura dhe té pérfshira né
NVM qé né perputhje me njé tendence té re né konkurueshméri mund té cojné né sukses.

IV) Té pérmblidhen dhe té nxirren rezultate nése avantazhet konkurruese pércaktojné
suksesin pér firmat.

V) Té vlerésohet nése mbi bazén e konkluzioneve dhe analizave empirike, mund té
hartohet njé model suksesi dhe nése ky model mund té pérdoret si njé udhérréfyes pér
sukses.
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V1) Nxjerrja e konkluzioneve, sugjerimi i rekomandimeve dhe kérkimi i implikimeve gé
mund té pérdoren pér té hetuar hipotezat e formuluara dhe pér té ndihmuar NVM-et né
Shqipéri.

1.5 Problemet e deklaruara té NVM

Zhvillimi i NVM-ve dhe kontributi i tyre né stabilitetin ekonomik afatgjaté, varet nga
madhésia dhe struktura e tyre, gé nén kushtet e tregjeve té zhvilluara miré, u lejon atyre té
kené fleksibilitetin dhe aftésité gé té pérshtaten né kushtet e njé konkurrence té ashpér.

Faktet e méposhtme i referohen problemeve té ndryshme gé kam véné re né mjedisin e
biznesit né vendin tone, por dhe né vende té tjera. Té gjitha kéto i kam konsideruar si té
réndésishém pér té pércaktuar se cilat jané pércaktuesit e suksesit t¢ NVM-ve né
Shqipéri.

NVM-et e kané patur té véshtiré pér té gené konkurrenté té denjé cdo dité. Nga té dhéna e
studime té ndryshme shkak jané pérmasat e vogla t¢ NVM-ve dhe ményrés sé tyre té té
bérit biznes. Ké&to firma nuk ndryshojné dhe metodat e tyre pér té konkuruar né njé treg.
Rrjedhimisht, kéto firma e kané té pamundur té pérballen me bizneset e reja, té cilét kané
tendencén té jené mé tepér krijues, kané ide mé té mira dhe kané aftési shumé mé té mira
né pérdorimin e rrjeteve té ndryshme té komunikimit (Johannisson,1998:310) krahasuar
me firmat tradicionale (kjo ide u paraqit si fillim nga Johannisson dhe Peterson,1994).
Megjithaté, panorama e biznesit né té gjithé botén edhe né nivel lokal, éshté shumé mé i
ndérlikuar se kag.

Bizneset jo vetém gé po hasen me presionet konkurruese gjithnjé e né rritje dhe me
dinamika konsumi té ndryshueshme, por ato po hasin véshtirési me aktivitetet e
ndryshme ekonomike té cilat po béjné gé realizimi i géllimeve té tyre té jeté shumé mé
komplekse. Dinamika e ndryshimeve gjeografike e demografike dhe modelet blerése té
konsumatorit, shogéruar me njé konkurrencé mé té forté, jané duke ushtruar presion pér
bizneset kudo gé ato mund té gjenden. Hyrja e firmave shumékombéshe dhe dyganet
zinxhiré gé ofrojné mallra me ¢cmim té ulét, po kércénojné bizneset tradicionale. Kétyre
problemeve u shtohen edhe hapésirat me ¢cmime té larta, nevoja pér té investuar shuma té
caktuara parash pér reklamim dhe trajnim, mungesa e R&D dhe problemet kryesore gé
krijohen nga mungesa e ekonomisé sé shkallés dhe e strukturave konkurruese té kostove.

Mungesa e aftésive konkurruese, e aftésive pér té ndryshuar e pér zgjidhur
problemet e shumta gé kané dhe pér té zgjeruar ciklin e jetés sé tyre kané krijuar njé
pengesé té madhe pér té arritur suksesin. Si pasojé e mungesés sé veprimeve dhe
reagimeve kundrejt ndryshimeve té tregut, njé numér i konsiderueshém biznesesh jané
duke u mbyllur. Megjithaté, té gjithé kéto probleme,nuk e kané zbehur réndésiné e NVM-
me.

Ndryshimet e dizajnit té produktit, né ofrimin e shérbimit, né rregulloret, pérvec
preferencave té konsumatorit, kané wvendosur presione té jashtézakonshme pér
menaxhimin dhe zhvillimin e NVM-ve né Shqipéri. Kjo mund té béhet pér shkak té
mungesés sé aftésive pér inovacion dhe vizion si dhe neglizhencés pér té pérditésuar
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strategjiné e tyre. Cilado qofté arsyeja, efekti negativ duket se éshté i gjithé pranishém
dhe i ka kushtuar shumé firmave mbi avantazhin e tyre konkurrues. Kéto shgetésime
jané analizuar shumé kohé mé paré nga studjues si Bruno, Leidecker dhe Harder (1987)
té cilét pohuan se ndryshimet gé krijohen nga humbja e avantazheve konkurruese jané
dhe vazhdojné té jené mé té thella se¢ duken dhe duhen té analizohen me mé shumé
réndési né tabloté e shekullit 21.

NVM-té vendase, nga ana tjetér, kané tendencén té operojné né meényra
tradicionale. Ato drejtohen nga pronaré gé kané pasur arsimimin e detyruar, e gé e
harxhojné té gjithé kohén e tyre pér té vepruar dhe mbikéqyrur aktivitetet né firmé.
Shpesh, kjo kohé e harxhuar pengon vizionin e pronaréve, hartimin e planeve, aftésité
krijuese, etj. E kundérta ndodh me dyganet e médha dhe korporatat ku pronari punéson
menaxheré té afté pér mbikqyrjen e aktiviteteve té firmés, duke i l1éné kohé vetes gé té
kérkoj rrugé té reja pér té zhvilluar mé tej biznesin e tij.

Problemi i vendndodhjes dhe i infrastrukturés fizike béhet njé céshtje gjithmoné e
mé e réndésishme. Shumé firma té vogla ndodhen né godina té vogla, shpesh pa ajér té
kondicionuar, né gendrat e qytetit ku nuk ka hapésira parkingu. Trafiku dhe mungesa e
hapésirave té parkingut, mungesa e ajrit té kondicionuar, mungesa e ndricimit té
pérshtatshém dhe inovacionit, madje té mos pérmendim dhe ambjentin aspak té
kénagshém, i bén NVM-et aspak térhegése pér tendencat e konsumatoréve té rinj. Kurse
dyganet e reja, jané mé shumé térhegése, kané mé shumé atmosferé dhe lehtésira fizike,
géndrojné hapur me orare té zgjatura, ofrojné mallra me kredi dhe kané njé
shuméllojshméri shérbimesh. Konsumatorét e sotém, shpesh preferojné gendrat tregtare
té médha dhe dyganet me ¢mime té ulta. Ky fakt, e bén shumé té domosdoshme studimin
pér té zbuluar se ¢faré i bén firmat konkurruese dhe se si mund té ngjallim déshirén e tyre
pér té gené krijuese dhe rinovuese. Profesionistét e Marketingut (Doyle dhe Wong, 1996;
Kirby dhe Siu, 1998 dhe Kotler 1994) kané pohuar nevojén e njé studimi me natyré té
tillé. Kirby dhe Siu (1998,40-60) raportuan se ka pasur neglizhencé pér té zbatuar
studime specifike né konkurrencén e NVM-ve, duke pérfshiré mospérdorimin e teknikave
té reja té marketingut.

Nga piképamja ekonomike, ekonomité né rénie gé hasen nga organizatat né té
gjithé botén, gqé nga mesi i vitit 2000, jané duke shkaktuar mé shumé erozion dhe
presione konkurruese pér firmat gé ato té jené té suksesshme. Kjo gjé ka béré gé né vend
gé té kérkohen rrugé pér té fituar mbéshtetje nga té gjithé sektorét, kérkohen mé shumé
burime dhe mundési zhvillimi pér té cilat ankohen shumica e bizneseve. Papunésia
aktuale éshté duke i béré konsumatorét mé té kujdesshém, edhe bizneset mé shumé se
cdo heré tjetér jané duke konkurruar mé shumé né ¢cmime sesa né shérbime, duke shtuar
kétu edhe géllimet e konsumatoréve. Si rrjedhojé, shumica e tyre, pavarésisht pérmasés
apo vendit té tyre té origjinés, jané duke kérkuar ményra pér té rishikuar strategjiné e tyre
dhe shpérndarjen e burimeve, si edhe pérditésimin e analizés dhe skanimit t& ambjentit
pér té pérzgjedhur rrugét mé té pérshtatshme qé do té shérbejné pér rritjen e pérfitimit té
tyre. Rikonstruktimi, inovacioni, eksporti, krijimi i aleancave dhe eficensat e brendshme
duket se jané ményra e vetme, sipas artikujve té publikuar dhe literaturés, gé organizatat e
biznesit, e shfrytézojné pér té konkurruar né njé ekonomi té re. Hartimi i ményrave té reja
pér té arritur suksesin, po béhen model.
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Aksesi i vazhdueshém publik né kompjutera dhe né transaksionet elektronike té
bizneseve ose E-biznes, dhe modelet e ndryshuara té konsumatorit pérkegésuan spektrin e
konkurrencés, sidomos né gjini edhe né sektor. Shfagja e tregtisé elektronike ka ndikim té
thellé né industri si dhe né firmat individuale pér sa i pérket natyrés sé konkurrencés dhe
avantazheve konkurruese (Pitts dhe Lei 2000). Konsumatorét jané né gjendje gé té blejné
online dhe nga telefoni, duke e béré suksesin dhe mbijetesén mé té véshtiré. Njé nga
arsyet kryesore pér kété dukuri éshté se shumé NVM-je nuk jané té prirura pér zhvillimin
e teknologjisé ose ndoshta nuk e kané kapacitetin pér té pérfituar nga ajo. Sigurisht,
konsumatorét pérfitojné nga ky skenar i rritjes sé konkurrencés. Megjithaté, nése NVM-
et, do ta pérdornin kété informacion pér té pasur avantazhe né projektimin e marketingut
té tyre, rezultate té kundérta mund té dilnin. Kompjuteri dhe Interneti kané katalizuar
rritjen e njohurive té ekonomisé duke u mundésuar njerézve té kodifikojné njohuriné né
njé formé dixhitale lehtésisht té transmetueshme kudo népér boté. Njerézit té cilét kané
gasje né kété valé té re té teknologjisé sé informacionit dhe komunikimit, definuar
gjerésisht si teknologji gé mund té pérdoret pér transmetimin dhe pérpunimin e
informacionit - jané pjesé e njé shoqérie té informacionit lidhur me njé rrjet virtual gé
vazhdimisht krijon dhe shpérndan informacion té ri. Kjo teknologji ka pérshpejtuar ritmin
e globalizimit dhe ka rritur kompleksitetin e praktikave té biznesit pér shkak se ato duhet
té jené té familjarizuara jo vetém né kontekstin e tyre lokal, por edhe me zhvillimet
globale. Njohurité, ndryshimi dhe globalizimi jané forcat shtytése té ekonomisé sé re.
Ekonomia e njohurive ka ndikuar NVM-et si pozitivisht ashtu dhe negativisht. Ndikimi
né anén pozitive ka ndodhur sepse ekonomia e njohurive mbéshtetet kryesisht né
teknologjiné e informacionit dhe komunikimit, kjo ka cuar né rritjen e shpejté té
sektoréve té teknologjisé sé informacionit dhe komunikimit. Né anén tjetér, mbéshtetja
pér teknologjiné e informacionit dhe komunikimit né ekonominé e njohurive do té thoté
se ato NVM-je gé nuk kané adoptuar ende kété teknologji do té kené véshtirési pér té
mbijetuar. Bizneset elektronike po béhen té zakonshme né vendet e zhvilluara, késhtu qé
NVM-et gé nuk kané kété aftési nuk do té zgjidhen si partneré biznesi.

Pérvec késaj NVM-et gé nuk i jané pérshtatur ritmit té shpejté dhe kompleksitetit té
rritjes lidhur me ményrén e bérjes sé biznesit, do té déshtojné né rritjen e konkurrencés si
rezultat i globalizimit.

Efekti i kétyre ekonomive dhe ndryshimeve sociale-ekonomike, qé ndjehet né pérmasat,
sektorin e biznesit dhe né gjininé e pronarit, ka prekur mé sé shumti NVM-et. Duket se
ndryshimi i vazhdueshém i natyrés sé bizneseve dhe paaftésia e dukshme e disa prej
bizneseve té vogla pér tu pérballur me sfidat e shumta né mjedis, kané prekur shumé
NVM-et. Pérderisa statistikat gjithashtu raportojné njé rritje té madhe té falimentimeve
apo bizneseve te mbyllura, atéheré béhet gjithnjé e mé shumé e réndésishme dhe e
domosdoshme pér té studiuar se cfaré duhet té béjné NVM-et pér té géndruar
konkurruese dhe pér té zhvilluar e ruajtur aftésité gé duhen pér té konkurruar.
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1.5.1 A ndikon manaxhimi né suksesin ose jo t&¢ NVM-ve?

Né NVM-et, ndryshimet pér sa i pérket risurseve jané té vogla, por ndryshimet e
rezultateve pér shkak té zgjedhjeve menaxheriale, analitike dhe vendimmarrése jané tepér
té dukshme e té médhaja. Shumé autoré, theksojné se ndryshimet né stilet menaxheriale
jané absolutisht arsyet kryesore e specifike pér falimentimin apo dhe suksesin e firmave.
Disa nga arsyet gé atribuojné falimentimin jané: menaxhimi i dobét dhe ekip menaxherial
i dobét. Argenti (1976:3), njé pérkrah€s i hershém i késaj teze, éshté shprehur se “kur t&
gjithé bien dakort se menaxhimi i keq éshté shkaku kryesor i falimentimit askush nuk bie
dakort pér kuptimin e vérteté té menaxhimit té keq dhe as pér faktin se si mund té njihet
ai, pérvec rastit kur rrénohet kompania, vetém atéheré té gjithé bien dakort se sa i keq
kishte gené menaxhimi. Késhtu, studjuesit si Lussier dhe Corman(1994) zbuluan se
ndryshimi kryesor midis njé biznesi té suksesshém e atij té falimentuar varet nga
menaxherét e firmés/pronarét gé kané akses pér kapitalin, ekperience menaxheriale, aftési
pér té manaxhuar. Studime té shumta theksojné se bizneset gé kané béré njé plan té tyre,
priren té jené té suksesshém. Pér mé tepér, né disa studime éshté gjetur se bizneset gé
kané pasur pronaré me eksperiencé té méparshme né biznes, nuk kané tendencén pér té
falimentuar. Megjithaté, nga nje studim i Hamilton(2000), u zbulua se disa biznese té
planifikuara mé paré, gé kishin eksperiencé dhe sukses, hasén véshtirési kur u ndryshua
mjedisi, kur u rrit konkurrenca, dhe kur industria me té cilén ata filluan, ndryshoi
krejtésisht. Disa nga kéto firma u rikonstruktuan, disa mbijetuan, por shumica e tyre mé
voné déshtoi.

Literatura éshté mé shumé e orientuar drejt falimentimeve krahasuar me sukseset, por ka
shumé studjues qé studiojné suksesin. Gaskill, Vank Auken dhe Mannin (1993), pérvec té
tjeréve, zbuluan se té njéjtat arsye té raportuara si shkage pér déshtim, nga ana tjetér
duket se jané té njéjtén faktoré gé ndikojné né suksesin e firmés. Pikérisht, ky studim
kérkon té gjejé se cilét jané faktorét gé sjellin suksesin dhe ndikojné né performancén e
NVM-ve, pér sa i pérket gjinisé, sektorit dhe pérmasés sé tyre.

Njé numér i konsiderueshém studjuesish kané raportuar se suksesi normalisht éshté i
lidhur me planet strategjike, nga karakteristikat e pronarit nga lloji i biznesit. Kéto
zbulime jané vértetuar nga studimet e Shoensy dhe Gulbro (1998) dhe jané pérdorur si
fokusi pér kété studim.

Disa déshtime shkaktohen edhe nga fakti se disa pronaréve u mungon aftésia pér té
pérballur rritjen e konkurrencés sé ditéve té sotme. MacMahon, Holmes dhe Hitchinson
(1993) né njé studim té béré né SHBA, theksuan se rreziku i déshtimit i bizneseve gjaté
tre viteve té para té krijimit té tyre, ishte 50% pér bizneset e reja dhe 20% pér bizneset gé
ishin themeluar para 10 vjetésh. Mendoj se njé numér i madh i bizneseve té vogla e té
mesme déshtojné sepse ato nuk kané avantazhet gé kérkojné konsumatorét e rinj.
Késhtu, niveli i shitjeve bie, investimet ulen, inventarét akumulohen dhe mé e kegja nga
té gjitha, shérbimi i klientit né shumé biznese nuk éshté si mé pare. Si rezultat, déshtimet
rriten me ritme té shpejta. Pér kété arsye ngrihen disa pyetje: Cfaré mund té béhet pér té
rikthyer procesin e pér té rritur suksesin? Cilat jané problemet gé hasin NMV-et?
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Pérvec problemeve gé trajtuam mé sipér, ka dhe té tjera si: Pérhapja e biznesit. Mé shumé
femra té arsimuara po hyjné né treg me biznese té reja. Té rinj té arsimuar po formojné
bizneset e tyre né ményré agresive duke i béré firmat ekzistuese té duken té vjetéruara.
Ndérkohé, shumé gendra tregtare jané ndértuar né periferi, duke ofruar shérbime té reja
(pérfshiré katalogé me email/posté) komoditet, duke mposhtur késhtu shitésit me pakicé
gé nuk mund ti pérballojné kéto shérbime. Né kété ményré, ofrimi i shérbimeve té reja
dhe pérfitimeve té marra nga kéto shérbime té kushtueshme, té cilat NVM-et nuk mund ti
ofrojné, kané shkaktuar konkurrencé té ashpér

1.5.2 Ndikon gjinia e pronarit né performancén e biznesit?

Ndryshimet né performancé sipas gjinisé jané studiuar pér shumé vite me rradhé po jo né
ményré mé instensive si né dy dekadat e fundit. Disa studjues pohojné se nuk ka
ndryshime sipas gjinive. Té tjeré besojné se né sektorét publik e privat vazhdojné
diskriminimet kundrejt femrave. Dallimet sipas gjinive u atribuohen faktoréve té
ndryshém, si psh faktoréve njerézore qgé sjellin arsimim té pronaréve, karakteristikave té
firmave si psh llojin e biznesit. Studime té tjera tregojné se ka disa ndryshime midis
personalitetit t¢ meshkujve dhe femrave, ndérkohé gé té tjeré studime kané zbuluar
praktika té ndryshme menaxheriale midis tyre.

Kohét e fundit, pér shkak té rritjes sé numrit t& femrave né biznese, ka njé kérkesé né
rritje pér té studjuar nése ka apo jo ndryshime né performancat midis gjinive. Madje,
éshté e domosdoshme qgé té lidhet suksesi me pérmasén e biznesit dhe pérfagésimin e
femrave dhe meshkujve. Studimet e béra nga Hisrich, Brush, Good& DeSouza (1997)
treguan se NVM-et né pérgjithési, dhe femrat qé kané biznese né vecanti, jané té njé
réndésie né rritje pér ekonominé botérore, duke pasur parasysh té ardhurat e tyre, numrin
e punonjésve té rekrutuar dhe atyre té vetépunésuar. Statistikat pér rritjen e numrit té
femrave né botén e biznesit e ndryshojné krejtésisht tabloné.

Pavarésisht kontributeve té shuméllojshme, nuk ka studime pér performancén e NVM-ve
né Shqipéri, kur pronaré jané femra, né krahasim me meshkujt. Nuk ka as studime qé
kérkojné té gjejné nése ekzistojné dallime apo ngjashméri, té bazuara né shfrytézimin e
kompentencave té dallueshme dhe avantazheve konkurruese sipas gjiniseé.

Pér mé tepér, ndryshimet né ekonominé botérore, po shtojné mé shumé sfida pér
NVM-et. E gjithé bota dhe Shqipéria né vecanti, jané duke u pérballur me njé ngadalésim
dhe potencialisht edhe me njé recession. Rezultatét jané té dukshme pasi njé numeér i
madh biznesésh po mbyllen, rritje e numrit té té papunéve, shitjet po zvogélohen, rritje té
konkurrencés, efekt dhe i globalizimit. Planifikimi proaktiv, dhe kérkimi i mundésive té
reja po béhen tipare kyce pér strategjité e firmés. Menaxhimi proaktiv éshté i kérkuar e
késhtu CEO-t, sipérmarrésit dhe menaxherét mund té kontrollojné né ményre efektive
kohén e tyre e késhtu té parashikojné dhe té zbatojné planet e reja, si edhe té shpérndajné
burimet e tyre né ményré té drejté. Kéto raste dhe ndryshimi i vazhdueshém i mjedisit
konkurrues sjellin sfida mé té médha pér ndérrmarrjet e vogla dhe t& mesme. Késhtu,
béhet mé e garté pér firmat qé té krijojné modele qé do té pérfshijné dhe do té stimulojné
NVM-et pér té shfrytézuar kompentencat e tyre dalluese dhe té zhvillojné avantazhet
konkurruese. Mendoj se kuptimi i faktoréve gé lidhén me suksesin, do té ndihmojé né
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krijimin e njé modeli pér arritjen e suksesit dhe do té pengojé déshtimin e biznesit té
vogél. Ka shumé mundési, qé kéto njohuri jo vetém do béhet bazé pér zhvillimin e
modelit gé do té sjellé suksesin, por gjithashtu do té shérbejé edhe pér hartimin e
politikave publike e private.

Né kontekstin e Shqipérisé nuk kemi kérkime mbi pércaktuesit e suksesit, megjithaté
duke shfrytézuar studime té tjera shihet se avantazhet konkurruese dhe roli i
kompetencave dalluese jané pércaktuese té suksesit pér sektorin, gjininé dhe pérmasat.

1.6. Metodologjia e pérdorur

Pér kryerjen e kétij studimi éshté grumbulluar dhe studiuar literaturé me géllim analizén e
arritjeve té deritanishme dhe krijimin e bazés teorike pér hulumtim té métejshém. Mbi
bazén e literaturés sé studiuar jané ngritur hipotezat e mundshme, té cilat jané vértetuar
né vijim.

Pas késaj éshté realizuar grumbullimi i té dhénave. Né kété punim u pérdor metoda
sasiore dhe cilésore pér realizimin e kérkimit, e mé konkretisht teknika e pyetesoréve.
Megjithése ekziston njé literaturé mbi kété teme, pjesa mé e madhe e studimeve pérdorin
metoda cilésore kérkimi.

Shumé tregues jané pérdorur si matésa té performancés, pavarésisht gjinisé dhe pérmasés.
Pér kété kérkim, kemi 6 matésa kryesore e té réndésishém pér NMV-et pér té gené té
suksesshém, té cilat jané: a) strategjia e pérdorur dhe synimet e tyre, b) tendencat e
shitjeve vjetore, c) rritje pérsa i pérket punésimit, d) kthimin pér investimet (ROI), e)
numrin e viteve né biznes f) raportimi i béré nga veté firma, pér gjendjen e saj krahasuar
me firmat e tjera gé jané themeluar né té njéjtén kohé dhe sesi e perceptojné pronarét
suksesin.

Pér géllimet e kétij studimi dhe né ményré gé té shqyrtoheshin sakté hipotezat né té, té
intervistuarit u kontaktuan me ané té njé instrumenti sasior, pyetésori, i cili u pérdor dhe
u testua pér té matur performancén. U béné analiza té ndryshme e u krijuan tabela dhe
grafike. Pér mé tepér, njé model i suksesit u krijua duke pérdorur SAS dhe Prinqual. Pasi
u testuan, u pérdorén korelacione midis variablave té réndésishme.

Pér mbledhjen e té dhénave u shpérndané pyetésoré prané disa bizneseve qé operojné né
qytetét e Elbasanit, Fierit, Tiranés dhe Durrésit.

Njé shpjegim mé i gjeré pér zgjedhjen e metodés sasiore pér realizimin e kérkimit,
procedurén e mbledhjes sé té dhénave, njésité matése dhe ményrén e hartimit té
pyetésorit, jepet né kapitullin e katért té kétij punimi.

1.7 Kuadri teorik i kétij studimi

Kéndvéshtrimi teorik i zgjedhur pér kété studim éshté ai i bazuar tek burimet (Resource-
Based-View) e firmés. Njé nga njohurité kryesore té RBV éshté se jo té gjitha burimet
kané té njéjtén réndési, apo potencial pér té gené njé burim i avantazhit té géndrueshém
konkurrues. Teoria e bazuar né burime shfag kontributin e saj kryesor né teoriné e
avantazhit konkurrues, sipas sé cilés suksesi dhe performanca optimale pér njé firmé
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varen nga posedimi i burimeve kryesore, barrierat pér dyfishim dhe pérvetésim.( Fahy
2000)

Né kété kéndvéshtrim, aftésia e oganizatés sé biznesit pér té ruajtur dhe pér té mbajtur
pozicione fitimprurése né tregje, varet nga aftésia e saj pér té fituar dhe pér té mbrojtur
avantazhet gé gjenden né burime, té cilat si té tilla jané té réndésishme pér prodhim dhe
shpérndarje. (Corner 1991). Sipas Wernefelt: “...pér firmén, burimet dhe produktet jané
dy anét e sé njéjtés monedhé”. Kjo piképamje lidh performancén me kompetencat
dalluese té njé biznesi, me pérdorimim dhe kombinimin e kapitalit té tij njerézor e fizik.
Késhtu, koncepti i strategjisé pérputhet ndérmjet kompetencave té brendshme té firmés
dhe mundésive té jashtme (Conner, 1991, Christensen, Andrews, Porter, 1987, e té tjeré)
pérfshin edhe perspektivén e bazuar né burime. Nga piképamja e kétij studimi, kjo
metodé e bazuar né burime duket se ka dhéné kontribut kryesor né teoriné e avantazhit
konkurrues.

Idea kryesore e késaj piképamje éshté supozimi se rezultati i déshiruar i pérpjekjes
menaxheriale brenda firmés éshté gé té arrihet njé avantazh konkurues i géndrueshém
(SCA), i cili nése arrihet do té lejojé firmén gé té sigurojé té ardhura ose fitime mbi
mesataren. Fokusi géndron né ményrén sesi firmat té arrijné kéto avantazhe.

Teoria RBV pohon se pér té arritur avantazhe té tilla duhet:

e Té ruhet avantazhi konkurrues dhe performanca né nivel té larté

e Té& disponohen burime me karakteristika té vecanta dhe gé gjenerojné avantazh-
me fjalé té tjera, té zotérohen burimet kryesore, burime gé kané vleré gé nuk
mund té kopjohen.

e Té mbeéshteten né zgjedhjet strategjike té béra nga menaxhimi.

Njé ndér principet kryesore té RBV éshté se jo té gjitha burimet kané té njéjtén réndési,
ose potencial pér té gené burim i avantazhit té géndrueshém konkurrues.

1.7.1 Roli i burimeve, aftésité, kompetencat dalluese.

Kénagja nga shérbimet dhe produktet qé kérkohen nga konsumatori i sotém dhe
ndryshimet mjedisore ushtrojné presion mbi aftésité konkuruese té NMV-ve, duke
nxjerré ndérkohé sfidat dhe problemet e ndryshme té tyre. Problemet gé hasin kéto
biznese ngrejné pyetjen se si ata mund té pérballojné sfidat? Thuhet se njé ményré pér té
pérballuar sfidat éshté pércaktimi me efikasitet i burimeve, zhvillimi i kompetencave dhe
aftésive, dhe pérdorimi i kétyre avantazheve konkurruese té cilat béjné té€ mundur qé
bizneset té ofrojné dhe shpérndajné produkte dhe shérbime mé miré se konkurentét e tyre.
Gjithashtu sikurse dhe né literature, vihet né dukje gé derisa organizatat e suksesshme
zotérojné aftési qé i lejojne ato té kryejné aktivitetin e tyre mjaft mire, atéheré nése
bizneset duan té konkurrojné pér té arritur sukses, ato jané té detyruara qé té zhvillojné
kompetencat dhe aftésité e tyre né ményré mé efikase. Pérse? Sepse NVM-ve mund ti
mungojné shumé prej ekonomive té shkallés né krahasim me bizneset mé té médha.
Késhtu NVM-ve u duhet gé té konkurojné né tregje specifike, té ofrojné shérbime
fleksibile té specializuara dhe té personalizuara dhe té ndértojné e ngrejné reputacionin e
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tyre dhe avantazhet né rrjetin pérkatés. Kjo ngre njé séré pyetjesh gé lidhen me rolin e
aftésive, se cilét jané determinuesit e brendshém té performances sé organizates sé
biznesit dhe cila éshté vlera menaxheriale né procesin e marrjes sé vendimeve dhe né
suksesin e tyre.

Duke patur si géllim gartésimin e koncepteve dhe pér tu dhéné pérgjigje pyetjeve
té ngritura né kété studim, mé poshté do té jepen disa pérkufizime se cfaré jané burimet,
aftésité, kompetencat dhe avantazhet konkurruese. Pérvec késaj jepet njé shpjegim se si
kéto terma lidhen me njera tjetrén dhe me objektivat e vendosura pér tu arritur né kété
studim. Pér mé tepér, dhénia e kétyre shpjegimeve béhet edhe pér shkak té interpretimit
té ndryshém té kétyre termave. Koncepti i avantazheve konkurruese dhe i rolit gé ato
luajné né performancén e ndérmarrjeve, do té trajtohen veg e vec.

Burimet sipas Wernerfelt(1984:172) jané ato burime té prekshme dhe té
paprekshme té cilat jané pergjysém té lidhura me organizatén. Shembull té tyre jané:
emrat e markave, njohurité teknologjike té zhvilluar nga ndérrmarrja, reputacioni, si dhe
personeli i kualifikuar. Shembujt e larpérmendur formojné bazén e avantazheve
konkurruese dhe pérbéjné tri néngrupe té dallueshme: asetet e prekshme e té paprekshme
(Itami,1987 dhe Aaker,1989) dhe aftésité. Asetet e prekshme i referohen atyre aseteve
fikse e aktuale té organizatés, té cilat kané njé kapacitet té caktuar afatgjaté. Shembujt
jané ndértesat, pajisjet, toka, té mira té tjera kapitale, depozitat e té tjera mallra kapitale e
rezerva. Kéto asete mund té vlerésohen lehtésisht, jané transparente dhe relativisht té
lehté pér tu kopjuar. Nga ana tjetér, asetet e paprekshme kané kapacitet té pakufizuar gjé
gé i lejon firmat té shfrytézojné vlerén e tyre (p.sh licencat, patentat, reputacioni) ose ti
shesin ato si marka. ( Wernerfelt, 1989).

Aftésité, shpesh jepen si té véshtira pér tu pérshkruar, dhe shpesh pércaktohen si
asete té padukshme.(Itamil987) Né thelb, aftésité jané ato qé pérfshijné aftésité e
individéve apo grupeve si dhe rutinat organizative e ndérveprimet pérmes té cilave
koordinohen burimet.(Grant,1991). Ato jané zanafilla pér zhvillimin e kompetencave
dalluese. Shembuj jané puna né grup, kultura organizative, besimi midis punétoréve dhe
menaxhimit. Aftésité jané shumé té rendésishme pér cdo organizaté dhe réndésia e tyre
éshté tepér e madhe; ato jané té paimitueshme dhe té pazévéndésueshme. Pérderisa
aftésité jané té bazuara né ndérveprim dhe jané té véshtira pér tu kopjuar, RVB e
favorizon zhvillimin e tyre si njé burim i qgéndrueshém pér avantazhin
konkurrues(Collis,1994).

Kompetencat, pér tu pérkufizuar jané té ngjashme e lidhen me aftésité. Ky term
shpesh pérdoret né vend té aftésive. Autoré té tjeré si Fahy (2000), midis té tjeréve,
besojné se termat mund t€ kuptohen mé mire nése etiketimi “termit” burime 1 parapriné
fjalét. Kompetencat gjithashtu kuptohen si aftési e aktivitete unike me té cilat njé firmé
mund té zhvillohet mé miré se rivalét e saj (Lado, Boyd, & Wright,1992), mé pas suksesi
i NVM-ve pérfitohet né saj té aftésive.

Avantazhet konkurruese CA. Gjendet rrallé njé pérkufizim i sakté i kétij termi,
(Fahy 2000:96), por pérdoret shpesh si kompetencé dalluese(Day dhe Wensley,1988).
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Nga departamenti i pérkufizimeve, CA i referohet njé koncepti relative gé éshté avantazhi
gé njé firmé ka kundrejt njé firme tjetér né treg, industri apo grupi strategjik. (Kay, 1993).

Duke analizuar NVM-et, éshté e kuptueshme se ato biznese gé kané njé pozicion té
caktuar né treg gé éshté i vlerésueshém dhe i véshtiré pér tu imituar me njé kosto
eficente, do té jené té suksesshme dhe do té kené avantazhe dhe kompetenca. Nése
kompetencat nuk gjenden, atéheré NVM-et duhet ti krijojné ato né ményré gé té
stimulojné performancén. Identifikimi i kompetencave né NVM-et éshté njé objektiv gé
synohet né kété studim. Eshté e nevojshme pér sistemet e brendshme té firmave gé ti
pérshtaten ndryshimeve mjedisore dhe té parashikojné ndryshimet por edhe té
pérzgjedhin strategjité né ményré qé té arrijné nivele té larta konkurrence,
géndrueshmérie e pérfitimi pér té gené té suksesshme e pér tu rritur, jo vetém pér té
mbijetuar.

Studimi konsiston né gjetjen e rrugés mé té miré pér tu béré i sukseshmém, si dhe nése
pércaktimi i avantazheve konkurruese dhe kompetencave dalluese té paragitura nga
NVM-té, si dhe analizimi i kétyre kompetencave pércaktojné suksesin pér sektorin,
pérmasén apo edhe pér gjininé.

1.8. Struktura e studimit

Ky studim éshté i strukturuar né 6 kapituj me bibliografi dhe anekse té paragitura né
fund.

* Kapitulli i paré paraget réndésiné e studimit, faktorét gé ndikojné né suksesin e
NVM-ve. Pércaktohet géllimi, objektivat e studimit. Jepet njé panorama e situates sé
NVM-ve ne Shqipéri

* Kapitulli i dyté paraget kuadrin e zgjedhur teorik, teoriné e bazuar né burime, dhe
mbron pérzgjedhjen e késaj pikepamjeje nga teori té tjera. Konceptet gé shtrinen né
piképamjen e bazuar né burime, me rishikime té literatures nga té dyja format si teorike
dhe empirike, paragiten né kété kapitull.

* Kapitulli i treté paraget modelin teorik dhe hipotezat e studimit. Né ményré té
vecanté, fokusi do té jeté mbi rolin e sipérmarrésit né procesin e vendimmarrjes dhe né
suksesin potencial té firmés. Pér mé tepér, theksi éshté gjithashtu mbi rolin e gjinisé qé
mund té keté né performancén e firmés, né pérzgjedhjet e sektorit apo industrisé dhe
pérmasave. Kapitulli zgjerohet me rishikimin e literatures dhe lidhjet e saj me modelin
teorik té temés. Kétu pércaktohen dhe hipotezat e studimit. Hipotezat jané ngritur duke
pasur si bazé RBV-né dhe modelit konceptual té krijuar pér kété studim dhe paragiten si
mé poshté:

H1: Tiparet e sipérmarrésit, vecorité e firmés dhe strategjia e pérdorur ndikojné né
ményré domethénése né nivelin e suksesit té arritur nga firma.

H2: Avantazhet konkurruese dhe kompetencat themelore t&é NVM-ve né Shqiperi, si dhe
performanca e tyre nuk jané té ndryshme sipas sektoréve, gjinisé dhe pérmasés.
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H3: Performanca e firmés varet nga avantazhet konkurruese té arritura nga NVM-et. Kjo
géndrueshméri rritet nga efektet indirekte té pérfituara nga burimet ne dispozicion dhe
aftesite e krijuara nga firmat brenda ambjentit dhe industrise né té cilat operon firma

H4. Firmat gé pércaktojné strategjiné e tyre bazuar né RBV dhe aftesite do té arrijne
rezultate mé té mira: Strategjia e firmés e bazuar né nivelin e planifikimit, né
kompetenca, né burimet njerézore si edhe né zhvillimin e aseteve jo-te prekshme
ndikojné pozitivisht né menaxhimin dhe performancén e firmés

H5: Faktorét gé pércaktojné suksesin e firmés nuk variojne pérsa i pérket gjinisé
ndryshimi i hasur tek firmat ndodh pér shkak té madhésisé dhe modeleve te rritjes sé tyre.

H6: Sipérmarrési ndikon ne suksesin e NVM-es. Gjinia e sipérmarrésit nuk ndikon né
suksesin e firmés. Ajo nuk ka té béjé me pérmasén dhe sektorin né té cilin firma operon e
as me performancén e firmés.

H7: Ndryshimi midis firmave té suksesshme dhe atyre jo té suksesshme, géndron né
rolin e menaxhimit, né nivelin e shitjeve dhe pérmasave gé ka arritur firma.

* Kapitulli i katért jep njé pérshkrim té metodologjisé sé pérdorur pér realizimin e
kérkimit. Kétu trajtohen arsyet e zgjedhjes sé pyetésorit si metodé pér mbledhjen e té
dhénave, procedura pér mbledhjen e té dhénave, njésité matése dhe ményra e hartimit té
pyetésorit. Né ményré té pérmbledhur tregohet edhe procedura pér vlerésimin e
vlefshmérisé dhe besueshmérisé sé pyetesorit.

* Kapitulli i pesté dhe i gjashté pérmbledh analizén e rezultateve té kérkimit. Né
kété kapitull, fillimisht trajtohet metoda e pérdorur pér punimin e té dhénave, duke kaluar
pastaj tek analiza faktoriale dhe e besueshmérisé pér variablat e marré né studim. Mé pas
€shté béré hetimi 1 lidhjeve pér t’1 dhéné pérgjigje pyetjeve kérkimore dhe hipotezave té
shtruara pér testim duke pérdorur testin e njéanshém pér krahasimin e mesatareve dhe
analizén e regresionit té shuméfishté.U krijua nje model suksesi duke perdorurur SAS
dhe Prinqual.

* Né kété fund pérmblidhen rezultatet e té dhénave né formén e konkluzioneve té
punimit, si dhe jepen disa rekomandime modeste pér manaxherét e bizneseve dhe té tjeré.
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KAPITULLI I DYTE
2.  RISHIKIM I LITERATURES
Hyrje

Teoria e mbéshtetur te burimet e organizatés (RBV)®, e pérzgjedhur pér kété studim
shpjegon mé miré se cdo teori tjetér faktorét pércaktues gé mund té nxisin apo té
pengojné perfomancén e firmés. Arsyet pse kjo teori éshté zgjedhur dhe shémbujt pér ta
mbrojtur kété zgjedhje do té paraqgiten né paragrafét ne vijim. Teoria e bazuar né burimet
e firmés, supozon se cdo organizaté éshté njé koleksion i burimeve unike dhe aftésive, ku
secila prej tyre siguron bazén pér strategjiné e saj.(Barney J.B, 1991, 1996, 2001,
Hitt,Ireland, Hoskisson,2000)

Teoria mbéshtetet ne kéndvéshtrimin gé mjedisi i bréndshém i organizatés, (kjo pérsa i
pérket burimeve te saj dhe aftésive té zhvilluara) éshté themelor pér pércaktimin e
vendimeve strategjike né krahasim me mjedisin e jashtém. (Grant 1991).

Pér ti dhéné kétij studimi njé mbéshtetje té forté dhe pér ta lidhur até me kérkimet e
méparshme né kété fushé, supozimet teorike gé jané kétu jané té lidhura me teorité e
tjera. Megjithaté, pérpara se té pérzgjidhej kuadri teorik u bé e domosdoshme pér té kryer
njé rishikim té teorive t& mirénjohura dhe té ngjashme qé mund té shpjegojné miré sesi
vendimet e brendshme té organizatés mund té ndikojné performancén e saj. Pér mé tepér,
teoria e bazuar né burime paraget sesi performanca organizative e organizatave te biznesit
varet nga ekzistenca e burimeve. Kéto do té kthehen né avantazhe konkurruese pér to
vetém né sajé té aftésive té manaxheréve té saj. Teoria, ashtu si¢ e parashikoi Penrose,
pérfshin dhe mjedisin i cili luan njé rol té réndésishém pér strategjiné e zgjedhur.

Ky kapitull pérfshin jo vetém sesi ka evoluar kjo teori, por gjithashtu paraget
piképamjet e kontribuesve té njohur né kété zhvillim teorik, si dhe studimet se si teoria
kontribon pér té gartésuar konceptet bazé té kétij studimi.

2.1 Pérshkrimi i piképamjeve teorike ku bazohet ky studim

Penrose, ka géné njé ndér studiuesit e paré dhe mbéshtetés té teorisé sé bazuar né burime
Njohja e paré filloi né vitet 1960 kur shumé studjues té tjeré sugjeruan gé organizatat e
biznesit mund té kishin avantazhe té géndrueshme konkurruese duke zbatuar strategjité
gé mbéshtesin anét e forta té organizatés né mjedisin e brendshém te saj, por kjo duke
minimizuar kércénimet e jashtme dhe duke shmangur mangésité ose dobésité e
brendshme. Kjo teori (pra teoria e bazuar ne burime) u bé e njohur dhe e aplikueshme nga
organizatat né fund té viteve 1980. Merite pér kété ka Wernefelt. Por, studimet e para pér
réndésiné e burimeve specifike té firmés jané béré mé paré edhe nga Chamberlain dhe
Robinson né vitet 1930,(Fahy, 2000: 94).

® Resource-Based-view. Teoria e bazuar ne burime
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Penrose(1959:34), mé pas, zhvilloi teoriné duke u fokusuar né shérbimet sipérmarrése
dhe né objektivat e pronaréve. Pér té, asetet edhe aftésité unike té firmés, ishin faktoré
shumé té réndésishém pér té rritur perfomancén e organizatés, e cila mé pas sjell rritjen e
konkurrencén dhe arritjen e pérfitimeve. Chamberlain e kishte identifikuar ekzistencén e
aftésive kyce pér firmat, (si know-how teknike, emri i miré, ndérgjegjésimi pér té punuar
ne grupe, patentat dhne markat), gé né 1933. Kjo terminologji éshté tani né mode né
literaturat e strategjise. Day, 1994; Hall, 1992). Zgjedhja e késaj piképamje teorike u bé
duke shqyrtuar dhe analizuar modele te ndryshme teorike si ato te Ansoff, Andrews dhe
Porter. Pér shémbull, teoria e Porterit, e cila &shté e njohur dhe bazuar né modelin e
Organizatés Industriale Bain-Mason, e sheh organizatén si njé paketé aktivitetesh. Ndérsa
teoria e bazuar né burime e sheh si njé paketé e risurseve unike. Porter fokuson
marrédhénien mjedis-performancé duke theksuar paksa ndikimin e atributeve té firmés
mbi performancén. Ai gjithashtu pohon se firmat jané identike pér nga risurset e
réndésishme dhe cdo pérpjekje pér té zhvilluar heterogjenitetin e risurseve nuk ka
fizibilitet afatgjaté pér shkak té Iévizshmérisé sé larté té burimeve strategjike.

Teoria e bazuar né burime supozon dhe fokusohet né marrédhénien midis
karakteristikave té brendshme dhe performancés sé organizatés dhe gé ato mund té jené
heterogjene né aftésité se ku ato mund ti bazojné strategjité e tyre. Njé tjetér supozim
éshté se burimet e aftésité nuk jané té shpérndara né ményré perfekte midis firmave; kjo
rezulton né heterogjenitetin midis anétaréve té industrisé. Pas njé periudhe dominante né
vitet 1980, koncepti i piképamjes, teorisé té bazuar né burime gartésohet pérséri. Disa
autoré (Ghemawat, 1986; Hall 1989; Grant 1991; Williams, 1992) evidentuan disa raste
ku kompanité me aftési e mundési té vecanta ishin né gjéndje gé té kalonin rivalét.
Megjithaté, rrénjét e késaj teorie gjenden tek Penrose (1959) kur solli pérséri drité mbi
réndésiné e firmés individuale. Disa ekonomi industriale gjithashtu dhané njé kontribut té
réndésishém duke theksuar sesi ndryshimet e performancés pérsériten né situaté me
konkurrencé té hapur. (Amit, R dhe Schoemaker, P 1993; Barney, 1986, 1991, 1996,
2001; Dierickx dhe Cool, 1989; Cool, 2002, Peteraf, 1993; Barney dhe Peteraf , 2003).
Q¢ nga vitet 90’ e deri mé sot teoria e bazuar né burime éshté supozuar si bazé né
literaturén e menaxhimit strategjik. Studiuesi David Rikardo, theksoi gé koncepti i
maksimizimit té té ardhurave ishte motori kryesor pér aktivitetin tregtar. Megjithaté, deri
tani, paragitja mé e forté dhe mé me baza e késaj piképamje mbetet ajo e Schumpeter
(1934) me konceptin e inovacionit. Edhe pse puna apo studimet e té paréve nuk kané
géné né rrjedhén kryesore te kuadrit ekonomik, kontributet e tij jané shumé té
réndésishme. Pér té, konkurrenca ishte e ashpér dhe se bizneset e vogla nuk ishin né
gjéndje té konkurronin me bizneset e médha inovative dhe té suksesshme. Pér shkak té
kétyre 1ékundjeve, nuk ka pasur investime té reja, ekonomia éshté ndérpreré dhe po béhet
pothuajse e pamundur gé té béhen llogaritje té besueshme pér té ardhmen. Si rezultat,
mundésité e ofruara nga njé grupim i inovacioneve jané shumé té pérdorura e sjellin
rritjen e normave té interesit.

Pérsa i pérket origjinés sé avantazhit konkurrues, Penrose(1959) thekson se origjina e tij
éshté né burimet e vlefshme ose né kompetencat gé posedon firma, té cilat shpesh jané
asete jo té prekshme si pérshembull aftésité dhe reputacioni. Kéto asete jané relativisht
burime té palévizshme dhe duhet té drejtojné né zgjedhjen e strategjisé. Pé&r mé tepér,
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studimet e larté pérmendura sugjerojné lidhje midis pozités sé burimeve té firmés dhe
avantazhit té saj té géndrueshém konkurrues. Rumelt e vézhgoi kété lidhje duke pohuar
se té kuptuarit e burimeve té géndrueshme, té avantazheve konkurruese pér firmat éshté
fushé e madhe kérkimi né fushén e menaxhimit strategjik. Ndérkohé Nelson dhe Winter
(2002) kontribuan pér prezantimin e konceptit té rutinave organizative. Kéta autoré si dhe
studjues té tjeré té strategjive duke pérfshiré Lippman dhe Rumelt (1982) shqgyrtuan
efektet e heterogjenitetit té& burimeve té firmés dhe né eficencé (Seth dhe Thomas,
1994:177). Si¢ shihet, né kontributet e méparshme nuk ka njé dallim té dukshém midis
risurseve(burimeve) dhe aftésive. Megjithaté, sipas Amit dhe Schoemaker (1993),
burimet jané asete gé né njé faré ményre kané té béjné me performancén e firmés pasi ato
jané né pronési té saj dhe kontrollohen nga ajo.

2.2 Piképamja e bazuar né burime (RBV). Kontributi, dallimi dhe si lidhet me
teorité e tjera dhe me géllimet e studimit

Njé analizé e zgjeruar e literaturés mbi kété studim tregon se piképamja e bazuar né
burime éshté e ndérlidhur me koncepte nga studimi i menaxhimit té strategjisé dhe
gjithashtu éshté béré njé paradigmé né fushé (Peteraf, 1993; Barney, 2003), vecanérisht
pér fokusin e saj né kompetencat dalluese (Andrews, 1971); Ansoff 1965; Selynick 1975)
té aseteve heterogjene. Réndésia e kétyre aseteve sipas Kirzner (1997) gjithashtu éshté
baza pér zhvillimin e sipérmarrjes. Né té njéjtén linj¢ mendimi, mundésité sipérmarrése
mendohet té ekzistojné kur agjenté té ndryshém perceptojné vlerén e burimeve qé sektoré
té tjeré nuk i kané paré, duke i shfrytézuar kéto mundési. Piképamja e bazuar né burime
gjithashtu éshté e lidhur me normén, drejtimin dhe implikimin ne performancén e
strategjive té diversifikimit (Ramanujam dhe Varadarajan 1989) dhe me ekonominé
organizative (Barney dhe Ouchi 1986).

Kontributi gé i jep kjo teori kétij studimi géndron né njohjen gé sipérmarrja éshté pjesé e
teorisé té bazuar né burime (Rumelt, 1987; Connor, 1991). Autoré té njohur kané
kontribuar pozitivisht né zhvillimin e kétij kéndvéshtrimi, midis tyre Castrogiovani
(1991), Chandler dhe Hanks (1994). Té sipérpérmendurit kontribuan né kété teori duke
raportuar gé organizatat e biznesit duhet té pérzgjedhin dhe ndjekin strategjité e tyre pér
té gjeneruar té ardhurat bazuar né kapacitetet e burimeve. Studime té tjera theksojné se
teoria(McCloskey1985), éshté e lidhur ngushté me “kompetencat dalluese”. Disa studime
gjithashtu adresojné idené gé burimet jané relativisht té paluajtshém, kérkojné kujdes dhe
drejtojné zgjedhjen e strategjisé. Studimet nga Stalkcom, Evans & Schuman (1992:57)
mbi kthimin e té ardhurave treguan se si suksesi i kétyre organizatave bazohet né aftésité
lidhur me konkurencén.

Pér mé tepér, studime té shumta jané fokusuar mbi burimet e avantazheve konkurruese té
géndrueshme, ose duke izoluar mundésité dhe kércénimet e firmés (Porter 1980, 1985),
duke shfaqur anét e forta dhe té dobéta té saj.(Hofer & Schendel 1978; Penrose 1959;
Stinchcombe 1965). Autorét e méparshém kontribuan duke analizuar se si anét e forta
dhe té dobéta pérputhen me strategjité. Barney (1991:19) doli né njé pérfundim té
ngjashém ndérkohé qé analizonte té njéjtin studim. Pér mé tepér, Mahoney dhe Pandian
(1992), duke u bazuar né punén e Penrose (1959), vuné né dukje gé njé firmé krijon té
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ardhura jo sepse ka burime mé shumé apo mé té mira, por kompetenca dalluese e saj
lejon gé té pérdoré mé miré burimet qé ka té disponueshme. Té ardhurat arrihen
népérmjet pérdorimit efektiv té burimeve té firmés pér té arritur avantazhin konkurrues.

Né kohérat moderne dhe né vitin 2002, pérkrah pérdorimit té piképamjes sé bazuar né
burime pér té studiuar performancén e firmés, piképamja gjithashtu pérdoret pér té
analizuar rolet geveritare. Kéndvéshtrimi pér kété piképamje éshté rénia ekonomike, e
cila éshté faza e dyté e ciklit, recesioni. Réndésia e kétij krahasimi éshté efekti qé kjo
piképamje ka né suksesin dhe performancén e firmés. Regensioni vazhdon pértej
ekuilibrit, né€ njé fazé t€ dyt€ q€ Schumpeter (Penrose, 1959:32) ja atribuon “gabimeve,
tepricés sé optimizmit dhe pesimizmit. Sipérmarrje té pamatura, mashtruese dhe té
pasuksesshme té Kkrijuara né optimizmin e zgjerimit, nuk mund té pérballojné testin e
administruar nga Regesioni.”

Tabela 2.1 jo vetém gé adreson se si piképamja e zgjedhur lidhet me teorité e tjera,
vecanérisht me modelin e organizimit industrial, por gjithashtu shérben pér té ilustruar
dhe mbrojtur pozicionin e pérzgjedhjes sé késaj pikémpamje pérkundrejt té tjeréve.
Lidhja e teorive té lidhura me 10 me pikémpamjen e bazuar né burime kérkon, né fund té
fundit, té shpjegojé se si kéndvéshtrime té ndryshme merren me qgéllimet e
firmave/organizatave pér té siguruar té ardhura mbi normalen(Barneyl1991,
Wernerfel1984). Pér Barney, sigurimi i té ardhurave nén pikémpamjen e bazuar né
burime kérkon gé produkti té jeté i dallueshém né syté e blerésve ose té shitet me ¢mim te
ulét. Krahasimi i kéndvéshtrimit neoklasik me RBT tregon qé i pari éshté né zemér té
teorisé sé bazuar né burime, ndérsa RBV/pikémpamja e bazuar né burime nuk pérfshin
supozimin e prodhimit lehtésisht té disponueshém dhe té specifikueshém, sikundér bén
teoria neoklasike. Sikundér éshté diskutuar nga Schumpeter, teoria e bazuar né burime
njeh fuginé e risisé revolucionare pér té lévizur pozicionet e tregut (Prahalad dhe Hamel,
1990; Rumelt, 1974)

Piképamja e bazuar né burime, né fakt, refuzon nevojén e té pasurit fitime monopoliste
pér té .mbéshtetur iniciativat konkurruese. Sipas kéndvéshtrimit té Cikagos, piképamja e
bazuar né burime i sheh fitimet/té ardhurat si njé rezultat se sa me fat mund té jeté
organizata né marrjen, kombinimin dhe dislokimin e burimeve, sesa nga struktura e
industrisé sé cilés ajo i pérket, si né rastin tipit 10 té Bain. Pér mé tepér, pikémpamja
kontribuon né kété studim me ekzaminimin dhe rolin e menaxherit. Nén kété piképamije,
menaxheri éshté kryesori né procesin e vendim-marrjes. Kjo figuré vendos se cilat inpute
do té kené vleré pér produktet apo shérbimet né tejkalim té investimit té tyre dhe fitimet e
pritshme, dhe gjithashtu se cilat burime do té jené té véshtira qé té kopjohen apo imitohen
nga rivalét ndérkohé g€ né€ t€ nj&jtén kohé pérpigen t’i shfrytézojné.
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Tabela 2.1 Njé krahasim historik i teorisé sé bazuar ne burime (RBV)

Neoklasikét

Firma si njé input kombinues:
thekson prodhimet fizike té
mallrave ose shérbimeve.

Nuk jepet asnjé algoritém prodhimi;
identifikimi i burimeve é&shté problematik
Burimet kritike mund té jené té
palévizsshme

Pérmasa e firmés dhe géllimi jané ¢éshtje té
réndésishme

Bain-type 10

Ambjenti i firmés(firma té
tjera/politika publike) ka
kufizime kritike pér strategjiné.

Kémbéngulja mundéson té
ardhurat mbi normalen.

Kufizimet jané né output népérmjet
veprimeve monopole dhe té fshehta ,o0se
investimi n€ mbarévajtjen “artificial” t&
hyrjes, nuk jané burime primare té té
ardhurave mbi normalen.

Firma( jo industria) éshté njé njési e duhur e
analizave pér té kuptuar burimet e té
ardhurave mbi normalen.

Organizimi i brendshém i firmave éshté njé
variabél kritik.

Sjellja e firmave mund té sjellé sé paku
rezultatin e zgjedhjes sé vetédijshme si¢
éshté njé pérfundim i ditur nga struktura e
industrisé.

Schumpeter

Té ardhura shumé té larta mund
té arrihen nga ményrat e reja té
konkurrimit.
Vizioni sipérmarrés éshté né
gendeér té firmés

Imituesit potencial gjithmoné
do té ekzistojné

Realizimi i ményra té reja té konkurrimit
nuk géndron né praktikat monopolistike.

Imituesit jané té kufizuar nga kostoja e
kopjimit té burimeve

Chicago

Firmat jané kérkuese efikase
pér prodhimtariné dhe
shpérndarjen

Pérmasa dhe géllimi i firmés
reflekton né até masé ku

arrihen eficensat e prodhimit dhe
shpérndarjes.

Fitimet e shéndetshme mund té rezultojné
nga mé pak se risia “revolucionare”
Kérkimi i eficencés shkon pértej produkteve
té tanishme. Mund té zgjerohen népérmjet
produktet e reja.

Coase/Willians

Mbi transaksionet
e kostove

Asetet specifike dhe sasia e
vogeél e tyre jané koncepte
kritike gé kufizojné
pérzgjedhjet strategjike té
firmés

Burimi: Conner, K R.(1991:133)
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2.2.1 Céshtje té pazgjidhura

Pérvec kontributeve té njohura té késaj piképamje, njé numér studiuesish shpjegojné qé
ka disa ¢éshtje té pazgjidhura ne kété kéndvéshtrim (Fernandez & Suarez 1996). Disa
véné né dukje konfuzionin né terminologji dhe pérkufizime, pérfshiré kétu, se ¢faré jané
burime produktive, té tjeré shohin kompleksitetin e kéndvéshtrimit operativ né aspektin e
objektivave dhe né marrjen e masave gé jané té vlefshme dhe gé mund té pérdoren pér té
gjeneralizuar pérfundimet ose per té dalé ne konkluzione, si¢ jané raportuar edhe nga
Fernandez dhe Suarez (1996:85). Pér mé tepér, sektoré té ndryshém shohin njé nevojé
theksimin e rolit te menaxherit (Hamilton, 2001) si kryesori pér vendimarrjet pér njé
firmé, pér arritjen e performancés, vecanérisht né panoramén e shekullit té 21-té, e
karakterizuar né kété ményré nga ndryshimet ekonomike.

Qé nga fillimi i pérdorimit té piképamjes té bazuar né burime, matja e burimeve éshté
béré kryesisht nga njé kéndvéshtrim financiar tradicional; aktualisht pérdoren burimet gé
jané mé kompleks dhe masat gé merren té shuméllojshme. Autorét e sipérpérmendur
kané véné né dukje gé matja ka géné tradicionalisht e pérdorur vetém pér burimet
optimale; ndérsa ata gé argumentojné né favor té teorisé té bazuar né burime, nuk
pérmendin burime g€ mund t€ jené mediokér ose “t€ kéqij”. Né praktiké, shumica e
studiuesve kuptuan se sa e véshtiré éshté gé té identifikohen realisht burimet e vlefshme.
Njé shpjegim i garté éshté diferenca né nivelet e suksesit té arritur nga firmat gé filluan
né té njéjtén periudhé kohe me burime té ngjashme, dhe shpesh né té njéjtén industri. Pér
mé tepér, fokusi né analizén e brendshme ka eliminuar balancén e nevojshme midis
analizés sé brendshme dhe té jashtme. Me pérjashtim té Schoemaker dhe Amit (1994),
studiuesit i kané dhéné vetém pak vémendje kombinimit te dy mjediseve. Shumica e
studimeve fokusohen vetém né rezultatet e performancés pasi ndodh, jo mé paré. Pér mé
tepér, fokusi analitik géndron mbi firmat qé kané géné apo jané té suksesshme, ose ato
firma gé diagnostikohen si té déshtuara. Firmat gé kané véshtirési nuk kané udhézime apo
tregues té suksesit. Megjithaté, né pércaktimin se cfaré e ka béré njé firmé té keté sukses
apo jo, ende ka nevojé pér shumé studim. Njé gabim i mundshém mund té jeté qé asnjé
sipérmarrés i suksesshém nuk do té sigurojé udhézime gé bizneset e tjera té kéné sukses,
midis té tjerash, pér shkak té frikés sé imitimit té mundshém.

Né té njéjtén ményré, drejtorét ekzekutivé flasin pér suksesin e tyre, por shumica nuk
interesohen té kujtojné déshtimet. Njé kritiké e madhe né garget e studimeve éshté ajo qé
njé teori e firmés té jeté e ploté, kérkon bashképunim té ndershém pér objektivat nga té
gjithé sektorét, ata gé kané sukses dhe ata gé déshtojné. Pra, modeli teorik i propozuar pér
kété studim do té ndihmojé né pércaktimin e avantazheve konkurruese dhe kompetencave
gé pércaktojné suksesin pér ndérmarrjet e vogla dhe té mesme pértej gjinisé, sektorit dhe
madhésisé. Megjithaté, fokusi gjithashtu do té jeté mbi organizatén e biznesit, si dhe mbi
alokimin e burimeve té nevojshme pér té arritur suksesin. Pér mé tepér, studimi do té
fokusohet edhe né efektin gé mijedisi i jashtém dhe sektori né té cilin firma zhvillohet
mund té kené né vendimarrjen e sipérmarrjes, dhe né fund mbi efektet e tij né rezultatet e
firmés. Vendimet e drejtoréve té tyre ekzekutivé jané té réndésishém né performancén e
njé firme. Pér mé tepér, nése firmat do té ishin té izoluara, performanca e tyre nuk do té
ndikohej nga ndryshimet ekonomike, shogérore kulturore dhe politike. Né fakt ndodh e
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kundérta. Né pérputhje me analizén e Penrose (1995:5) té studimit té saj té njohur né té
gjithé botén, sipérmarrja nuk mund té konsiderohet e izoluar nga mjedisi né té cilin
zhvillohet; pérkundrazi, firmat jané té zhytura né ambientin rrethues.

Pra, vlerésimi i burimeve dhe aftésive té tyre pércaktohet shumé nga mjedisi (me fjalé té
tjera trajnimi, zhvillimet teknologjike dhe niveli i konkurrencés si dhe kosto dhe aksesi i
burimeve). Pavarésisht késaj “ka prova t& konsiderueshme qé tregojné gé bizneset e
vogla, pér shkak té pérmasés sé tyre jané té kufizuara ndaj mundésive specifike, nga
mjedisi i tyre duke kufizuar késhtu mundésin€ per zhvillim” (Pensore 1995:215).

2.3 Rishikimi i kuadrit konceptual dhe teorik

Nén kéndvéshtrimin e piképamjes té bazuar né burime, ndérmarrjet e vogla duhet té
analizohen nga burimet gé kang, aftesité gé zhvillojné dhe kompetencat gé arrijné, si dhe
avantazhet konkurruese gé zhvillojné, pavarésisht nése jané té géndrueshme apo jo. Né
modelin e propozuar, performanca e firmés géndron fugishem mbi sipérmarrésin dhe
zgjedhjet e strategjisé gé ai apo ajo bén.

Studiuesit e késaj piképamje dhe studimet e tyre pér natyrén e avantazhit konkurrues
kané dhéné njé kontribut té réndésishém né fushén e menaxhimit strategjik. Kjo
piképamje ka pérmirésuar kuptimin se cfaré pércaktojmé si avantazhe konkurruese.
Teoria gjithashtu shpjegon se pérse disa burime gjenerojné mé shumé avantazhe se té
tjerét, njé koncept gé mund té shpjegojé se NVM-et gé edhe pse fillojné me té njéjtat
burime mund t€ mos béjné “zgjedhjen” e duhur. Pé€r mé tepér, kjo teori duke u lidhur me
natyrén e avantazheve konkurruese, shpjegon se pérse disa burime gjenerojné mé shumé
avantazhe se té tjerét. Rrjedhimisht, piképamja tregon se si avantazhet vazhdojné pér disa
firma edhe né periudha té konkurrencés sé hapur .

Duke diskutuar rolin e menaxherit dhe dislokimin e burimeve, piképamja e bazuar né
burime gjithashtu adreson se si avantazhet ndodhin pér disa firma edhe né periudha
konkurrencé té hapur si ato né vendin tone. Njé nga supozimet éshté gé ky studim mund
té kontribuojé né ményré empirike. Pér mé tepér, kontributi i teoris€ RBV, né kontekstin
aktual té studimit gjithashtu inkuadrohet né literaturén e sipérmarrjes. Né ményré
tradicionale, fokusi i literaturés pér sipérmarrjen ka géné mbi individin apo sipérmarrésin,
né karakteristikat e tij socio-demografike dhe vendim-marrjen e kufizuar. Pér kété teze,
sipérmarrési éshté figura géndrore, gé financon firmén me aftésité personale gé lehtésojné
rritjen dhe performancén e firmés sé vogél. Pra, fokusi gjithashtu éshté né analizén e
bréndshme gé nevojitet té theksohet, pér té balancuar presionet nga mjedisi i jashtém dhe
mbi vendim-marrésin individual dhe zgjedhjet e tij.

Ajo gé vihet re né RBV éshté gé firmat ndryshojné né ményré térésore sepse secila firmé
ka njé grup unik burimesh — asete té prekshme dhe té paprekshme dhe kapacitete
organizative pér té pérdorur ato asete. Piképamja gjithashtu adreson idené gé secila firmé
ka nevojé gé té zhvillojé kompetencat nga pérdorimi i burimeve, dhe gé burimet duhet té
shfrytézohen dhe japin vlerén e shtuar gé kérkohet nga publiku i tij.
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Burimet, si té tilla, béhen burime avantazhesh konkurruese. Piképamja, e pérdorur né kété
kontekst, géndron né nocionin e “kompetencave dalluese”. K&to kuptohen si njé kapacitet
qé pasi identifikohet, kujdeset dhe dislokohet népérmjet firmés, béhet baza pér
avantazhin konkurrues gé zgjat. Thelbésore e késaj piképamje éshté aftésia pér té arritur
géllimet e vendosura (Pearse dhe Robinson, 2000:194). Pér kéta autoré ekzistojné tre
lloje bazé burimesh (asete pérfituese, jo pérfituese dhe kapacitete ) té cilat krijojné bazén
pér kompetencén dalluese te shek 21.

Kjo piképamje ka géné né até kohé dhe mbetet sot ményra mé e réndésishme e
ekzekutiveve té firmave pér té implementuar analizén e brendshme. Pér mé tepér, gé
burimet t&é ken€¢ domethénie, duhet té jené t€ véshtira pér t’u imituar dhe kopjuar, t€ jené
té vlefshém, gé zgjasin shumé e té géndrueshém, té patransferueshém dhe té rrallé. Né
fakt, kur analizohen burimet gé mund té japin avantazhe konkurruese, roli i menaxheréve
béhet géndror dhe i réndésishém, pasi sipérmarrési apo menaxheri (né rastin e menaxherit
té punésuar) identifikon se cilat burime japin fuqi dhe dobési pér firmén (Penrose,
1959:32-34). Ata duhet té kérkojné té konvertojné kéto burime né aftesi té cilat mund té
transformohen né avantazhe konkurruese.

Si¢ shihet edhe né literaturé, njé kontribut i madh i RBV, é&shté se mund té ndihmojé pér
té kuptuar réndésiné e burimeve té brendshme té firmés né kapacitetin e saj pér té arritur
performancén e saj mé té larté, si edhe pér té eksploruar sesi NVM mund té shfrytézojné
risurset e tyre né strategjité e zgjedhur. Né kété piképamje gjithashtu theksohet se per
NVM, duhen té merren né konsideraté ndikimet e mjedisit, pér shkak té masés sé tyre té
vogél.

2.4 Lidhja e RBV me performancg, e paré né kéndvéshtrimin strategjik

Teoria e bazuar né burime éshté kryesorja pér formulimin e strategjive dhe pér té kuptuar
marrédhénien midis burimeve, aftésive, avantazhit konkurrues dhe pérfitimit dhe
performancés. Kjo piképamje gjithashtu parashtron ményra pér té kuptuar mekanizmat
népérmijet té cilave avantazhi konkurrues mund té jeté i géndrueshém (Grant 1991).
Késhtu organizatat e suksesshme, duhet té béjné gé té gjitha aktivitetet e tyre té jené né
pérputhje me strategjiné e tyre. Pér mé tepér, strategjia e zgjedhur duhet ta lejojé
organizatén té shfrytézojé mé miré kompetencat e saj dalluese, né lidhje me mjedisin e
jashtém dhe pérzgjedhjen e risurseve. Nga njé prespektivé strategjike, piképamja e bazuar
né burime fokusohet né rritjen e vazhdueshme té té ardhurave dhe mbi kéndvéshtrimin gé
firmat duhet ti ndjekin strategjité gé jané té mbéshtetura mé sé miri nga kapacitetet.
(Chandler dhe Hanks, 1994).

Né ményre specifike, piképamija e bazuar né burime i referohet pérzgjedhjeve strategjike,
né lidhje me tregjet dhe produktet si dhe ményrat pér té pérdorur burimet ekzistuese, dhe
me mjetet pér té krijuar burime unike shtesé (Wernerfelt, 1984; Andrews, 1971). Nga njé
piképamje aktuale, krijimi i strategjisé éshté i réndésishém sidomos nése ai kuptohet nga
té gjithé sektorét e interesuar. Si i tillé, vizioni strategjik éshté njé parakusht pér njé
strategji efektive. Késhtu, njé strategji e réndésishme duhet té lidhet me tre elementé
(Thompson dhe Strickland, 2001:34) déshirat e konsumatoréve, grupe konsumatorésh pér
tu shérbyer dhe kompetencat gé firma duhet ti japi vleré. Pér ta realizuar kété vlerg,
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pérmbushjen e géllimeve dhe objektivave, firmat duhet té gartésojné géllimet e tyre
strategjike dhe té pércaktojné qéllimet e tyre mé té médha si pér shembull té jené
dominante né njé treg té caktuar niche. Sigurisht, gé ky éshté njé géllim apo synim
afatgjaté. Qéllimi strategjik béhet gjithnjé e mé shumé i réndésishém.

Pér mé tepér, nga cdo kéndvéshtrim, strategjité jané pérgjigjet e menaxhimit se si
objektivat dhe géllimet do té realizohen ose se si firma do té ndjeké misionin e
organizatés dhe vizionin strategjik. Ndaj, strategjia pérfshin pérzgjedhjet menaxheriale
dhe vlerésimin e vazhdueshém. Thompson dhe Strickland (2001:11) pohojné se merita
pér vilerésimin e strategjisé sé firmés, nga njé piképamje cilésore, ka té béjé me
pérputhshmeriné e saj té brendshme, racionale dhe me géndrueshmériné e situatés.
Megjithaté nése e shohim nga ana sasiore,duket garté se sa mire mbéshtetet kompania né
studimin e té dhénave té firmés dhe né performancén e saj financiare té kohéve té fundit.
Pér mé tepér, té njéjtét autoré pohojné se dy treguesit mé té miré té performanceés jané: 1)
nése organizata e biznesit arrin objektivat e saj strategjike dhe financiare 2) nése ajo arrin
njé performancé mbi mesataren. Duke pérdorur subjektin e strategjisé né njé ményré
krahasuese dhe nga shumé kéndvéshtrime, tabela 2.2 paraget literaturén sipas piképamjes
sé bazuar né burime, ndérkohé gé mbron zgjedhjen e saj té kéndvéshtrimit teorik.

Tabela 2.2 Literatura e strategjisé sé bazuar né burime

Mekanizmat Referencat

Kultura e pérbashkét éshté e vlefshshme, e rrallé dhe e Andrews, 1971
pakopjueshme pér shkak té kompleksitetit social, dimensioneve té
nénkutpuara dhe ményrés sé pavarur.

Kultura éshté si rezultat i veprimit njerézor por jo njé projektim Barney, 1986a; Fiol,

njerézor 1991.

Asetet e padukshme jané nga natyra té paimitueshme Arrow, 1974; Hayek,
1978.

Proceset e vlefshme nuk jané lehtésisht té imitueshém Itami, 1987.

Vonesat e pérgjigjeve Schoemaker, 1990

Kompesimi | kohés Lippman and Rumelt,
1982.

Pengesat e pozicionimit té burimeve Dierickx and Cool,

1989. Cool, 2002

Burimet e rralla ose unike nuk mund té jené té lévizshme Wernerfelt, 1994.
Strategjité e limituara. Nuk kané asete ekuivalente té Barney,
zévéndésueshme 2003,1996,1991

Burimi: Hartuar nga rishikimi i literaturés
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Piképamja e bazuar né burime gjithashtu propozon gé avantazhet e firmés gjenden né
aftésiné pér té béré zgjedhje té mira strategjike dhe né ményrén sesi zbatohen ato. Kéto
zgjedhje varen nga informacioni dhe analizat e kujdesshme té mijedisit té firmés.
Megjithése, edhe pse strategjia dhe burimet e firmés po vuajné nga njé neglizhim
krahasues dhe kérkimi strategjik éshté kritikuar né studimin e NVM-ve, ekzistojné disa
aplikime praktike pér té provuar géndrueshmériné e tyre( Grant, 1991). Formulimi i njé
strategjie sipas Grant kérkon pérkufizimin e sakté rreth zonés sé biznesit té firmés,
identifikimin e burimeve dhe aftésive dhe maksimizimin e té ardhurave me kalimin e
kohés, e kéto jané detyrat kryesore té piképamjes sé bazuar né burime.

2.4.1 Roli i burimeve

Piképamja e bazuar né burime fokusohet fillimisht né burimet dhe aftésité gé ka
organizata dhe mé pas né industrité/tregjet né té cilat ajo vepron. RBV gjithashtu paraget
se té gjitha organizatat krijojné burime té vecanta dhe aftési té cilat béhen i vetmi burim i
avantazheve konkurruese. Megjithaté, kéto burime nuk gjenden né té njéjtén sasi midis
firmave té ndryshme. Né kété piképamje, burimi kryesor é&shté heterogjeniteti, i cili
supozon se sé paku disa burime dhe kapacitete jané té ndryshme midis firmave. (Barney,
1991).

| pari gé studjoi kété temé, Penrose, e pérshkruan mé miré se cdo studjues tjetér, rolin e
burimeve pér firmén. Karakteristika mé e spikatur e piképamjes té bazuar né burime éshté
fokusi i firmés né anét e forta te brendshme te firmés njé fokus qé éshté shumé i spikatur
né punén e Penrosé. Pér mé tepér, né nivelin mé té réndésishém té firmés, RBV e
pérshkruan firmén né€ lidhje me burimet qé ajo ka: “Késhtu, njé firmé ésht€¢ mé shumé se
njé njési administrative; éshté njé pérmbledhje e burimeve té cilat jané pérdorur né
ményra té ndryshme me kalimin e kohés dhe jané pércaktuar nga vendime
administrative”, Penro.

Burimet jané klasifikuar né shumé ményra, por klasifikimi mé i zakonshém éshté bazuar
né tre kategori: té matshme, té pamatshme dhe kapacitete. Grant(1991:115) identifikoi 6
kategori. Welliamson(1975) identifikoi burimet fizike, kapitale, burime njerézore,
organizative, financiare, teknologjike dhe té reputacionit. P&r mé tepér, risurset duhet té
kené dhe disa karakteristika té réndésishme nése ato kané pér géllim gé té jené burime té
avantazheve konkurruese. Kéto tipare jepen sipas disa autoréve dhe nga té gjitha
kéndvéshtrimet, megjithése risurset jané burime té avantazhit konkurrues jo te gjitha i
sigurojné kéto avantazhe.

Cilat burime dhe aftési, pér njé organizate biznesi, sigurojné avantazhin konkurrues
potencial?

Avantazhi konkurrues dhe vecanérisht avantazhi i géndrueshém konkurrues varet nga
natyra, lloji i risurseve dhe kapaciteteve qé ka firma, edhe se si kéto kané qgené té
grumbulluara, e se si ato jané pérdorur e shpérndaré. Piképamja e bazuar né burime
gjithashtu pohon se si té tilla burimet jané té tregtueshme dhe té transferueshme dhe
késhtu, kapacitetet jané unike, gjithashtu dhe burim i avantazhit konkurrues. Burimet
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duhet té kené aftési pér té patur pérfitime ose té parandalojné humbje. Nése njé firmé
arrin nivele té larta té performancés dhe avantazhit té géndrueshém konkurrues, ajo duhet
té posedojé burime gé jané heterogjene, té véshtira pér tu krijuar, pér tu zévendésuar apo
imituar.

Pér mé tepér, studimet nga Hofer dhe Schendel(2002) sugjerojné se burimi i avantazhit
konkurrues éshté rrénjosur né burimet dhe kapacitetet e firmés. Barney, gjithashtu zbuloi
se burimet pérvec té tjerash, pérfshijné pajisjet e kapitalin, aftésité e cdo punonjési,
reputacionin dhe emrat e markave. Shumé autoré, kané raportuar edhe pse ekzistojné kéto
burime duhet té ekzistojné gjithashtu edhe kapacitetet menaxheriale. Pér ta gartésuar
kété( Love dhe McGee) kapacitetet ndryshojné nga burimet, né kuptimin se asnjé vleré
monetare nuk mund té caktohet pér ta, sic éshté dhe rasti i burimeve té matshme e té
prekshme.

Megjithaté, akoma nuk ka shpjegime té sakta pér té shpjeguar pse disa biznese jané té
suksesshme e disa té tjera jo dhe se si menaxherét zgjedhin njé strategji té caktuar.
Dierickx & Cool, (1989), dhe Barney (1986, 2001) béné njé pérmbledhje ku thané se pér
firmat zgjedhjet e hershme té stogeve té burimeve, formojné zgjedhjet e tyre té ardhshme
dhe pércaktojné pozicionin strategjik té tyre. Brush dhe Green (1998) jané té mendimit gé
pavarésisht réndésisé sé madhe té zgjedhjes sé burimeve, kérkimi empirik heton
prioritetet e tyre dhe madje se si ato ndryshojné me kalimin e kohés.

Nga vézhgimet e shumta, kam arritur né mendimin se njé nga arsyet e déshtimit t¢ NVM-
ve gjendet né prioritetet e burimeve dhe/ose shfrytézimin e tyre.

Studimet mbi piképamjen e bazuar né burime, nga Mahoney dhe Pandian (1992) pohojné
se bizneset pér té qéné té suksesshme duhet té kené disa avantazhe, dhe burimet mé té
réndésishme té tyre jané ato té cilat jané té durueshme, té véshtira pér tu identifikuar dhe
pér tu kuptuar, jo lehtésisht té transferueshme e té pérséritura. Késhtu, aftésia e firmés pér
té pérdorur burimet dhe kapacitetet pér té mbéshtetur avantazhin konkurrues té
géndrueshém, éshté esenciale pér planifikimin e procesit. Gjithashtu, (Grant, 1991) shkroi
gé burimet, kapacitetet dhe strategjité e firmés mendohen té ndikojné né performancén e
saj. Risurset pér té, jané burim i kapaciteteve té firmés, ndérsa kapacitetet jané burimi
kryesor i avantazheve konkurruese. Mahoney dhe Pandian (1992) pohuan té njéjtén
marrédhénie si raportoi Chandler dhe Hanks (1994:332).

Sipas késaj analogjie, organizatat e biznesit jané té suksesshme sepse ato posedojné
burime unike. Burimet nuk vlerésohen veté, por vetém sepse ato e lejojné firmén té
performojé aktivitetet gé krijojné avantazhe né tregje té vecanté. Si té tilla, burimet jané
njé lidhje ndérmjetésuese midis aktiviteteve dhe avantazheve, pér té dhéné njé dallim té
garté midis burimeve té brendshme e té jashme. Ky kéndvéshtrim, ka té béjé me
performancén e firmés, dhe se si drejtorét e saj pérdorin burimet e tyre pér té ruajtur
avantazhe konkurruese, té cilat mund té béhen té géndrueshme ose jo gjaté gjithé jetés sé
biznesit té firmés.

Kur Penrose debatonte pér marrédhénien midis performances dhe rritjes sé firmés pohoi
se menaxherét né pérgjithési pérpigen té rrisin pérfitimet e firmés. Pér mé tepér, ajo
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supozon se menaxherét, ndryshe nga pronarét, jané né kontroll té operacioneve té firmés.
Késhtu, ajo arriti né pérfundimin se kapacitetet menaxheriale, sé bashku me rolin e
vendimmarrésit luajné njé rol kritik né shpérndarjen e burimeve. Ményra se si jané krijuar
kéto kapacitete do té sjellé performancén e suksesshme.

2.4.2 Aftésité

Kéto burime kané gené mé té véshtira pér tu pérkufizuar sesa té tjerét dhe shpesh ato jané
quajtur asete té padukshme (Itami, 1987) ose mallrat ndérmjetésues (Amit dhe
Schoemaker,1993). Por kéto jané aftésité e individéve ose grupeve si dhe rutinat apo
ndérveprimet organizative népérmijet té cilave lidhen té gjitha burimet e firmave (Grant,
1991). Shumé disiplina kané kontribuar pér té identifikuar rolin e aftésive. Kontributi né
ekonomi pér té kuptuar aftésité e dallueshme shérben si njé input dhe té dyja ndikojné né
formulimin e duhur te pérkufizimit. Kjo zgjeron analizén duke importuar faktorét té cilét
nuk jané njé ményré sjelljeje por gjithsesi kontribojné né avantazhin konkurrues,
vecanérisht theksimin e rolit té aseteve strategjike. Studimet mbi kété temé jané zhvilluar
nga shumé autoré

Studime té tjera raportojné qé kompanité rriten né drejtime té caktuara nga aftésité e tyre
dhe kéto aftési zgjerohen dhe ndryshojné ngadalé (Penrose, 1959). Studimet empirike nga
Stalk, Evans, dhe Schulman (1992) duke paré suksesin e Walmart né sistemin e saj cross
docking, zbuluan se megjithse kéta gjigandé kané té njéjtat burime (hapésirén e shitjes
me pakicé, punétoré té afté dhe pajisje) si dhe dyganet me cmimet e ulta (Sears, J C
Penney), aftésité unike pér té menaxhuar burimet produktive i kané béré ata té shquar
dhe mé té mirét né treg. Day (1994) zbuloi se testi mé i miré i dallueshmérisé sé aftésise
éshté se ajo lehtéson ofrimin e vlerés te klienti dhe e dorézon até me kosto eficente tek ta.

Teece dhe Pisano (1997) krijuan termin aftési dinamike, njé koncept i cili identifikoi jo
vetém burimet specifike té firmés por gjithashtu shpjegon kombinimin e kompetencave
dhe burimeve qé duhet té krijohen, vendosen dhe mbrohen, pér té arritur harmoniné me
mjediset e ndryshueshme. Elementét e késaj metode mund té gjenden né studimet e
Schumpeter (1942), Penrose (1959), Prahalad dhe Hamel (1990) dhe Teece (1976, 1986,
1997), dhe Teece, Pisano, dhe Shuen (1997:510).

Né studime té tjera jepen detaje se shfagja e aftésive dinamike éshté premtuese si pér
kérkimin dhe njé ndihmé pér sektorét menaxherialé qé duan té fitojné avantazhin
konkurrues né njé mjedis gjithnjé e mé té kérkuar (Drew dhe Smith, 1997). Kohét e
fundit, shumé studime u béné pér té pérshkruar rritjen e interesit né rolin gé kane aftésité
té bazuara né burime, né avantazhin konkurrues (Collis dhe Montgomery, 1995; McGee
& Finney, 1997).

2.4.3 Kompetencat dalluese

Barney pohoi se jo té gjitha burimet e ndérrmarrjes mund té jené té vlefshme pér krijimin

e avantazhit konkurrues. (Lado, Boyd dhe Wright, 1992). McGee dhe Finney (1997:69,

89) shqyrtoi rolin gé luajné kompetencat dalluese né ruajtjen e avantazhit konkurrues né
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cross-section té 189 shitésve me pakicé né zonat rurale té komuniteteve gjysmé-
peréndimore. Kérkimi i tyre nuk mund té trajtoj né ményré eksplicite ¢éshtjen empirike
se cila nga kapacitetet unike lejojné disa shités me pakicé té realizojné avantazhin
konkurrues. Késhtu, disa autoré kané ekzaminuar avantazhet konkurruese dhe
kompentencat gjaté tre dekadave té fundit.

Qé né fillim té vitit 1957, Selznick ishte njé nga té parét qé pérshkroi aftésité dalluese té
njé firme dhe i lidhi ato me njé reference specifike té cilésive e aftésive menaxheriale.
Edhe té tjeré studjues si Ansoff, (1965/1976, Learned, Christensen, Andrews, Guth
(1969, 1987) dhe Hofer e Schendel, 1978) gjithashtu studjuan konceptin. Shqyrtimet
empirike té konceptit pérgjithésisht dalin né pérfundimin se burimi i kompetencave
dalluese éshté mé shumé i brendshém sesa éshté né mjedisin e jashtém, dhe burojné nga
ményra se si sipérmarrjet pérdorin burimet e tyre pér ti lidhur me konkurrencén e tyre.
Pér mé tepér, kéto koncepte mund té zbatohen si tek firmat e médha edhe tek ato té voglat
(Stoner, 1987).

Késhtu, kompetencat dalluese apo potenciali pér zhvillim gé gjenden né brendési té cdo
firme pérfshijné burimet financiare, fizike dhe njerézore si dhe eksperiencén, udhéhegjen,
ideté dhe kontrollin e sipérmarrésit (Gibb dhe Davies, 1992). Studimeve empirike pér
burimet e gjetura né studimet e firmave té médha, u mungon analiza e burimeve
ekzistente t¢ NVM-ve. Mé sé shumti, éshté zbuluar se firmave té vogla u mungojné
burimet kyce si psh aftésia teknike dhe menaxheriale, pérshtatja organizative dhe aftésia
pér té kérkuar ose pér té pérdorur teknologjiné (Jones, 1992). Pavarésisht ndryshimeve
ekonomike, pronari duhet té dijé té transferojé njohurité apo pérvojén e tij te stafi i tij.
Kjo sjell nevojén pér té organizuar biznesin si njé strukturé e bazuar né sistem, e cila
mund té riprodhojé dhe té mbajé veten e saj edhe pa prezencén e pronarit. Nése sistemi
realizohet, pronarét do té jené né gjendje qé té planifikojné kohén dhe té jené né gjendje
té pércaktojné cdo lloj kompetencash dalluese gé ata mund té kené fituar. Pérfitimi i njé
biznesi varet si nga ményra se si ai mban avantazhin konkurrues né krahasim me bizneset
e tjera né industri, si edhe nga pérfitimet e veté industrisé. Késhtu, mé shumé do té
pérfitohet duke identifikuar, ruajtur dhe mbajtur kompentencat dalluese. Gjithashtu,
piképamja e bazuar né burime fokusohet né thelbin e kompetencave. Kjo po pérdoret
gjithnjé e mé shumé pér té pércaktuar dhe shpjeguar pérse njé kompani éshté mé e
suksesshme se té tjerat, megjithése studimet jané drejtuar pér né njé nivel korporate.
Megjthaté, edhe pérdorimi i piképamjes té bazuar né burime besohet té zbatohet né nivel
firme, studimet nga Kesler, Koldstadt dhe Clarke (1993) publikuan se brenda ambjentit té
biznesit disa firma jané tepér té suksessshme ndérsa té tjerat nuk jané bazuar né
kompetencat e krijuara. Kéta autoré gjithashtu kané raportuar se shumé biznese té vegjél
nuk jané béré té suksesshme vetém se pronarét e tyre kané anashkaluar ndryshimet,
tendencat e reja dhe analizat mjedisore né ciklin e biznesit té tyre.

Prahalad dhe Hamel(1990:79-9l) arritén né té njéjtat pérfundime. Té dy kéta autoré
theksojné se ndérkohé gé korporatat e suksesshme njohin, artikulojné dhe menaxhojné
kompentencat e tyre né ményré gé té hartojné njé shuméllojshméri strategjish pér
bizneset e tyre aktuale, ato sigurojné platforma té reja pér té ardhmen e biznesit. Kéta
autoré, specifikojné se ményra e vetme dhe mé e fugishme pér té mbizotéruar né
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konkurrencén globale vazhdon té jeté e padukshme pér shumé kompani. Aktualisht, éshté
deklaruar se kompanité do t& gjykohen jo mé si né vitet 80 pér nga aftésia e tyre pér tu
rikonstruktuar e furnizuar, por nga kapaciteti i tyre pér tu identifikuar, kultivuar dhe
shfrytézuar kompetencat dalluese. Suksesi pér menaxhimin e shumé kompanive, do té
varet nga marrja e kompentencave.

Nuk na ngelet gjé tjetér vetém te studiojme nése zbulimet e mésipérme zbatohen né
NVM-ve shqiptare dhe nése éshté késhtu, pér té treguar se si ndryshimet mund té
pércohen tek vizioni i tyre.

Pér té shfrytézuar kompetencat e tyre, bizneset duhet té vlerésojné burimet dhe aftésité e
tyre dhe té kuptojné vlerén e tyre pér ta. Té kuptuarit e marrédhénies midis burimeve dhe
kompentencave éshté tepér i réndésishém. Burimet jané inpute té procesit té prodhimit,
ndérsa aftésité (shpesh té quajtura edhe kompetenca) i referohen kapacitetit pér njé set té
kordinuar me burimet pér té kryer disa detyra apo aktivitete té caktuara. Aftésité
individuale t& punétoréve jané njé lloj burimi gé rrit konkurrencén e firmés. Kjo bén gé
kéto aftési specifike té kené mundési té sigurojné kompetencén e organizimit té burimeve
té tjera. Pér shkak té marrédhénieve té lartépérmendura, mund té jeté e palogjikshme té
ndash burimet nga aftésité né njé studim empirik né NVM-et.

Pér kété studim burimet pérbéjné bazén qé kompania té zhvillojé aftésité. Shpesh burimet
dhe aftésité jané té trajtuara si njé koncept i pérbashkét. Disa tipologji té burimeve
ekzistojné né literaturén e bazuar né burime; megjithaté kategorizimet mund té mos jené
té zbatueshme pér bizneset e vogla. Fituesit né sferén globale (Teece, Pisano & Shuen,
1997:515) jané firmat gé demostrojné pérgjegjshméri né kohé dhe shérbime/produkte té
shpejta dhe fleksibél, shogéruar me kompetencat e brendshme dhe té jashtme. Ekzistojné
shumé studime mbi kompetancat, té cilat kané lidhje me piképamjen e bazuar né burime.
Studimet sugjerojné gé firmat gé krijojné dhe shfrytézojné kompetencat e tyre dalluese
jané mé té suksesshme sesa ato firmat qé nuk veprojné késhtu. Conant, Mokwa, &
Varadarajan, 1990; Hambrick, 1983; McDaniels & Kolari, 1987) dhe McGee & Love
(1999). Megjithaté, kéta autoré vérejné se ekziston nje kérkim i vogél empirik i fokusuar
né rolin gé luajné kompetencat dalluese pér té siguruar njé avantazh konkurrues pér
firmat e vogla. Avantazhet konkurruese dhe kompetencat dalluese pér njé rritje té
suksesshme brenda cdo biznesi, éshté produkti i njé pérzierje komplekse té variablave té
cilat jané si me natyré té brendshme dhe té jashtme. Kéto variabla jané shpesh té lidhura
me burimet e disponueshme té firmés té cilat pérfshijné asetet, aftésité, kapacitetet,
proceset organizative, atributet dhe informacionin nén kontrollin e firmés, te cilat mund
té pérdoren pér té zhvilluar strategjité konkurruese (Barney, 1991).

2.4.4 Avantazhet konkurruese

Njé nga pohimet kryesore té piképamjes sé bazuar né burime éshté fokusi i saj mbi
organizatén dhe nevojén gé ato kané pér té krijuar dhe kombinuar burimet pér té realizuar
avantazhet konkurruese.Argumeti i Penrose rreth lidhjes midis suksesit dhe performancés
sé firmés éshté se menaxherét pérgjithésisht pérpigen té maksimizojné pérfitimet e
firmés. Kéto autoré pohojné se menaxherét ndryshe nga pronarét jané né kontroll té
operacioneve té firmés. Késhtu, norma e rritjes sé njé firme éshté e kufizuar nga norma
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népérmjet sé cilés firma mund té ruajé kapacitete té mjaftueshém pér té menaxhuar kéto
asete té reja, shpesh té referuara si “efekti i Penrose”. Piképamja e bazuar né burime,
éshté shumé e lidhur me disa koncepte, sidomos konceptet e kompetencave dalluese dhe
trajtimet e aseteve. Kjo piképamje thekson se baza e avantazhit konkurrues éshté né
burimet e vlerésuara dhe kompetencat gé posedon firma. Arritja e avantazheve
konkurruese kérkon njé origjinalitet né njé formé ose njé tjetér. Ky origjinalitet mund té
jeté pér shembull, ofrimi i cmimeve mé té ulta dhe ofrimi i shérbimeve mé té kénagshme.
Foss (1997) zbuloi se ajo ¢faré éshté mé e réndésishme gé njé firmé té dallohet nga firmat
e tjera eshte ményra e saj unike pér té pérmbushur déshirat dhe nevojat e konsumatoréve.
Origjinaliteti, mund té jeté njé kusht i domosdoshém pér realizimin e avantazhit
konkurrues. Pér mé tepér, lidhja midis burimeve, aftésive dhe avantazheve konkurruese
éshté kryesisht i bazuar né até se si njé variabél siguron baza pér njé tjetér. Studime té
tjera mbéshtesin idené gé firmat gé mbéshtesin njé avantazh konkurrues, duhet té
fokusohen né shfrytézimin e burimeve té brendshme dhe aftésive té tyre (Rockart, 1982;
Taggart, 1997; Gadenne, 1998) Penrose argumenton se: “€shté heterogjeniteti....1
shérbimeve prodhuese té disponueshme ose potencialisht té disponueshme nga burimet e
saj, q€ 1 siguron cdo firme té kené karakterin e tyre unik/original”. Penrose gjithashtu
deklaron se njé firmé mund té realizojé té ardhura jo sepse ajo ka burime mé té mira, por
sepse kompetencat dalluese pérfshijné pérdorime mé té mira té burimeve.

Sic shihet, njé vézhgim i piképamjes té bazuar né burime éshté gjithashtu né aspektin e
realizimit té té ardhurave. Késhtu, bizneset jané té suksesshme jo sepse kané burime mé
té mira, po sepse kompetenca dalluese e firmés pérfshin pérdorimin mé té mire té
burimeve té tyre (Penrose, 1959:54). Né kété ményré, burimet specifike té firmave mund
té rezultojné né ndryshime té géndrueshme té performancés sé tyre (Hill dhe Jones, 1989
Hills & Narayama,1990; Williamson,1985/1990). Pér mé tepér, réndésia e avantazheve
konkurruese dhe bashkéveprimi midis avantazhit konkurrues dhe aftésive dalluese jané
analizuar nga shumé studime.

Shumé studime né avantazhet konkurruese sipas Love dhe McGee jané fokusuar né
organizatat mé té médha (Snow & Hrebiniak, 1980) ose né manufacturing (Acar, 1993).
Njé pérjashtim ishte studimi nga Connant, Smart dhe Solano-Mendez. Kéta autoré
zbatuan njé anketim té 599 shitésave té vegjél me pakicé dhe supozohet se tregtarét me
strategji té gartésuara kané njé avantazh konkurrues, pjesérisht, sepse ata posedojné
kompetenca dalluese né marketing. Megjithaté, studimi i tyre nuk mund té identifikojé
kapacitete dhe aktivitete specifike. Zbatimi i zbulimit té kétij kérkimi mund té jeté tepér i
vlefshém.

2.4.5 Avantazhet konkurruese té géndrueshme

Studimet e (Barney,2001,1986,1991) dhe shumé te tjeréve,kané pérdorur piképamjen e
bazuar né burime, pér té kuptuar avantazhin e géndrueshém konkurrues té firmés. Nga
disa studime teorike dhe empirike mbi kété teme nga Barney (1991), Grant (1991) dhe
Teece, Pisano dhe Shuen, (1 1997) éshté zbuluar se né vitin 1990 avantazhet konkurruese,
aftésité dhe trajtimi i aktiveve materiale ishin alternativa e miré pér tu paré né vitet 1990
dhe né té ardhmen.
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Analiza e kompetencave dalluese

(Grant, 1991; Petts,1997; Teece, Pisano dhe Shuen, 1997; Hamel dhe Prahalad, 1990) té
bazuar né metodat e piképamjes té bazuar né burime, me teoriné e pérparésise
konkurruese (Porter, 1985) theksojné se firmat kané nevojé pér disa karakteristika pér
géndrueshmériné e avantazhit konkuruese, dhe kéto karakteristika jané: géndrueshméria,
transparenca, transferta dhe zévendésimi(Hamel dhe Prahalad,1990). Njé firmé ka njé
avantazh té géndrueshém konkurrues kur gjaté gjithé kohés ajo kryen mé miré se rivalét
veprimtariné e saj. Koncepti i avantazheve konkurruese té géndrueshme na bén té
kuptojmé se avantazhi konkurrues nuk géndron né produktet apo shérbimet e firmave,
por né burimet dhe aftésite gé ato prodhojné.

Pér té mbéshtetur njé avantazh konkurrues burimet e kompanisé dhe aftésité e saj pér té
gené njé kompani konkurruese, duhet té jené té véshtira pér tu imituar, duhet t& mos
z8vendésohen lehtésisht nga burimet e tjera ose aftésité e tjera, té jené té paafta pér t'u
zhvilluar me shpejtési diku tjetér, dhe té jené té bashkangjitura né ményré gé kompania ta
keté té lehté ti pérdor ato.

Nésé té gjitha kéto marréveshje ruhen atéheré, burimet dhe aftésite do té pérdoren dhe
kombinohen sakté, pér té ofruar produkte ose shérbimet e duhura, né tregun e duhur dhe
né kohén e duhur. Si rezultat, né qofté se kéto objektiva arrihen, organizata e biznesit
mund té synojé té realizojé avantazh té géndrueshém konkurrues dhe té marré pérfitime
mbi mesataren. Mé e réndésishmja, né mjedisin e sotém konkurrues, pér té ruajtur
avantazhin konkurues, firmés mbi te gjitha i duhet té siguroje vleré pér konsumatorét.
Kjo vleré mund té jeté ose avantazhi i kostos, shérbimeve apo strategjive té diferencuara.

2.5. Lidhja e planifikimit strategjik me performancé e organizatés

Rrjedhimisht piképamja e bazuar né burime paraget ekzistencén e njé marrédhénjeje
pozitive midis planifikimit strategjik dhe performancés sé organizatés. Késhtu, Kjo
piképamje supozon nevojén pér té arritur njé marredénie té ekuilibruar ndérmjet
orientimit té brendshém dhe té jashtém té firmés. Orientimi i brendshém varet né
historiné e kohéve té fundit té organizatés, né gjendjen aktuale, performancén e kaluar
dhe né analizen e pikave té forta e té dobta .

Kjo nisje éshté mbéshtetur nga studimet e kryera nga Venkatraman(1984), (1978),
Lorange & Vancil(1977), si edhe nga Kargar dhe Parnell (1996-5).

Autore té tillé si Andrews(1971), Snow dhe Hrebiniak(1980), Venkatraman &
Ramanujam(1987), né studimet e tyre té mbéshtetjes té piképamjes té bazuar né burime
shprehin idené se orientimi i jashtém éshté i bazuar né aftésiné e firmés pér té marré
informacion té besueshém dhe né kohé, né ményré gé té marre informacion rreth
mundésive mjedisore dhe kércénimeve té jashtme.(jané hasur nga firma edhe nga
hulumtimet e pérmbajtura ne Kargar dhe Parnell (1996 : 6-18) .

Literatura né kété fushé nuk arrin té shpjegojé pse disa firma jané vazhdimisht mé té mira
se disa té tjera né té njéjtin treg duke patur edhe produkte té ngjashme (Petts,1997) . Edhe
pse disa studiues thoné se kompetencat dalluese, jané té véshtira pér tu aplikuar pér NVM
-et, ajo cfaré shihet éshté se nuk ka pasur studime mbi to. Studimet e fundit pérgéndrohen
né pérdorimin efikas té burimeve njerézore dhe shpjegojné se tendenca éshté pér té
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pérdorur nga kompjuterét pér R & D dhe pér pérmirésimin e vazhdueshém dhe se ky
fokus duhet té kuptohet né té gjitha nivelet. Késhtu, duke u bazuar né mungesén e
studimeve né kété fushe, besoj se kérkimi mbi kété temé mund té shpjegojé konkurrencén
lokale si dhe dukurité, déshtimet dhe né ményré potenciale gé organizatat té b&jné ktheseé.
Duke lidhur piképamjen e bazuar né burime me ndryshimet mjedisore, propozohet gé
firmat népérmjet inovacionit té ndikojné né mjedisin e tyre duke ju pérshtatur
ndryshimeve. Kjo piképamje supozon se firmat jané krijuar pér té mbéshtetur avantazhet
konkurruese pér shkak té kapacitetit pér té pérmiresuar dhe pér té pértériré avantazhet e
tyre konkurruese.

Penrose,(1959:79) thekson se ndryshimi i ambjentit mund té ndryshojé réndésine e
burimeve té firmés. Teoricienét strategjiké theksojné gé menaxherét duhet té kené liriné
pér té zgjedhur midis orientimeve té ndryshme strategjike.

Prandaj, menaxheret né firma té ndryshme mund té zgjedhin kurse té ndryshme té
veprimit. Eshté sugjeruar se ato firma gé zgjedhin njé strategji té pérshtatshme, né
pérputhje me mjedisin, do té kryejne mé miré veprimtariné se té tjerat. Firmat gé nuk
arrijné té& kryejné njé lidhje logjike midis manaxhimit strategjik dhe mjedisit
pérfundimisht do té déshtojné. Né ményré gé firmat té arrijné performancé té larté, ato
duhet té pérshtasin strategjiné e tyre me mjedisin e tyre dhe né kété ményré do té béhen
aktive.

Piképamja e bazuar né burime gjithashtu kontribuon né kérkimet pér strategjiné e
diversifikimit dhe do té fokusohet né ndikimin qé ka mjedisi né zgjedhjet e firmés.
Kérkimet gé trajtojné implikimet strategjike té mjedisit t& brendshém té firmés, merren
me ¢éshtje té zbatimit té strategjisé dhe té analizave si edhe me proceset organizative té
firmave té médha.

Cili éshté problemi i NVM-ve?

Edhe pse ambienti ndryshon vazhdimisht, shumé prej tyre, jané shpesh té paafta pér té
ndryshuar. Arsyet mund té jené té larmishme.

Pér mé tepér, né qofté se ndryshimet jané né njé normé té larté, riorientimet organizative
kané té ngjaré té jené mé té shpeshta, dhe kjo gjithmoné né qofté se mjedisi éshté i
géndrueshém. Organizatat e biznesit me performanca té larta kane té ngjaré té orientohen
né pérputhje me mjedisin, ndérsa firmat me probleme dhe me njé nivel té ulét orientimi,
orientohen pak ose shume rrallé ne pérputhje me mjedisin. Mjediset dinamike jané té
karakterizuara nga pagéndrueshméria dhe ndryshimi i vazhdueshém. Zhvillimi i
produkteve té reja, ideté e reja té marketingut, prodhimit ose praktikat administrative jané
strategji té pérshtatshme né pérgjigje ndaj mjediseve dinamike. Rrjedhimisht, té kuptuarit
e firmés éshté njé sistem i aktiviteteve unike(Penrose, 1959), té cilat mund té organizohen
dhe té jené té qéndrueshme si rezultat i aftésisé sé firmés pér té mobilizuar, ndryshuar dhe
shkémbyer burime (Fransman, 1994, Garnsey, 1996).

Kjo teori nuk e merr né konsideraté rolin gé ka mjedisi i jashtem né performancén e
firmés dhe e pranon se mjedisi i jashtem ndikon né pozicionin e marré nga firma.
Megjithaté mjedisi i brendshém éshté pércaktues pér vendimet e CEO-se pér té arritur
suksesin e firmés. Megjithaté jo té gjitha teorité e analizuara kané té njéjtin kéndvéshtrim
pér efektin e mjedisit te jashtém. Pikat e tjera mendimi priren té pérgéndrohen né
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akumulimin e burimeve si bazé pér zbatimin e strategjisé, dhe ti shohin strategjité, e
diktuara nga kushtet dhe kufizimet né mjedisin e jashtém, sipas modelit té organizatés
industriale (I/0O model). Piképamja e bazuar né burimeve na tregon se burimet unike té
njé organizate dhe aftésité e saj, sigurojné njé bazé té forté pér strategjiné.
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KAPITULLI | TRETE
3. MODELI TEORIK DHE HIPOTEZAT E STUDIMIT
Hyrje

Ky kapitull jo vetém paraget moriné e autoréve qé kané pérkrahur dhe analizuar
teoriné/piképamjen e bazuar né burime teorikisht dhe empirikisht, por gjithashtu ai
fokusohet edhe né faktin se kjo teori shérben si bazé pér kété studim. Né ményré
specifike, ky kapitull analizon aspektet e adresuara nga teoria e bazuar né burime. Pér mé
tepér, kétu prezantohet dhe lidhet kjo teori me modelin e zgjedhur pér kété studim me
avantazhet dhe disavantazhet e tij.

Piképamja e bazuar né burime RBV bazuar né analizén e brendshme, mund ti
pérgjigjet pyetjes sesi firmat, jané né gjendje qé té pérdorin burimet e tyre si burime té
avantazheve konkurruese pér té gené té suksesshme. Megjithaté, piképamja nuk paraget
gartésisht se si pronarét e bizneseve té vegjél mund té zgjedhin apo pérdorin burime né
njé ményré optimale, dhe as se si ata mund ti alokojné kéto burime né ményrén mé té
pérshtatshme pér té pérfituar té ardhura mbi mesataren. Pér mé tepér, teoria nuk i
pérgjigjet specikisht se si shumé NVM-je mund té jené té suksesshme, ndonése mund té
jené né kushtet e arsimit té kufizuar té pronarit, mungesés sé kohés dhe shpesh
kufizimeve financiare. Né kété studim synohet qé té adresohen objektivat duke tentuar qé
té shpjegohen dhe té lidhen me modelin, edhe disa aspekte té tjera té cilat nuk shgyrtohen
né ményré direkte nga teoria e bazuar né burime: roli i réndésishém i sipérmarrésit dhe se
si ai/ajo shfrytézon burimet e firmés gjaté kohés, faktorét gé pércaktojné suksesin né té
gjitha firmat si edhe barrierat qé pengojné arritjen e suksesit. Jané pérfshiré variablat gé
hasen né vendimet e biznesit brenda mjedisit né té cilin operon ai. Pér mé tepér, né njé
kohé kur inkursioni i femrave né treg éshté gjithmoné né rritje, analiza fokusohet né
kérkimin nése performanca e firmés ndryshon pér shkak té gjinisé.

Teoria e bazuar né burime fokusohet kryesisht sesi firma shfrytézon burimet e saj té
vlefshme dhe aftésité pér té gjeneruar té ardhura. Ndaj, shumé e konsidrojné kété teori si
shumé statike. Pér shembull, studjuesit evolucionaré, teoricienét si Teece, Pisano,
Shuen,1997, dhe empirikét Barnet, Greve dhe Park, 1994, té cilét Barney(2001) i quan
studjuesit e burimeve té reja, jané fokusuar né njé tjetér aspekt, se si aftésité ndryshojné
me kalimin e kohés si edhe implikimet konkurruese té kétyre ndryshimeve.

Modeli i projektuar dhe i pérfshiré pér kété studim, thekson né ményré thelbésore dhe
integron rolin e manaxherit né procesin kyc té vendimmarrjes. Ai gjithashtu shpjegon
se si ky person i réndésishém vendos shpérndarjen dhe shfrytézimin e kétyre burimeve,
dhe kéto pércaktojné performancén e firmés dhe rritjen e pérfitimit dhe té ardhurave
mbi mesataren.

Pér mé tepér, modeli shpjegon se nése kéto burime té réndésishme jané té shfrytézuara
miré ato do té sigurojné avantazhet konkurruese e kompetenca té cilat nése jané té
géndrueshme gjaté gjithé kohés, mund té pozicionojné firmén mbi konkurruesit. Modeli i
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pérshkruar integron rolin e ambjentit dhe se si ndryshimet me to, né sektorin apo
industriné né té cilin firmat veprojné, sigurojné mundési pozitive ose pengojné arritjen e
géllimeve dhe strategjive. Modeli pérfshin dhe elemente té tillé gé pércaktojné
performancén e firmés: karakteristikat e manaxherit, karakteristikat e biznesit dhe té
strategjisé sé zgjedhur, té cilat né varési té ekzistencés, té alokimit dhe shfrytézimit té
burimit do té pércaktojné ményrat/rrugét e nevojshme pér njé firmé gé té jeté e
suksesshme. Té gjitha aspektet e lartépérmendura béhen kushte té domosdosshme pér njé
firmé gé té mbijetojé ose té mbajé até nivel performance gé ajo arrin.

Né ményré té pamohueshme, roli i sipérmarrésit, nga kjo piképamje, éshté marré shumé
né konsideraté. Vecanérisht té réndésishme jané aftésité e tij pér té shfrytézuar burimet,
pér té analizuar ambjentin dhe inovacionin, bazuar né aftésité e tij personale dhe
arsimore. Réndésia géndron né aftésiné e menaxherit/pronarit pér té zhvilluar burimet té
cilat do ti shtojné vleré firmés sé tij né ményrén sesi gé té projekton kété vleré dhe pér té
zhvilluarr faktoré té mjaftueshém qé do i sigurojné firmés vleré né treg. Spanos dhe
Lioukas (2001) argumentojné se té dyja dhe ajo dhe perspektiva e Porterit, bien dakort pé
réndésiné e arritjes sé njé pozicioni térheqés ose té njé avantazhi konkurrues si njé
rezultat i déshirueshém.

Disa autoré, duke pérfshiré Barney(2006,2004,2002,1991), Peteraf (2003,1993),dhe
Conner (1991), kané shgyrtuar marrédhénien midis piképamjes sé bazuar né burime dhe
teorisé sé bazuar né strategji té pércaktuesve té industrisé. Autoré té tjeré kané arritur té
gjejné né ményré empirike lidhjen mes tyre si Runelt (1991). Edhe Barney (2001) ka
specifikuar se konkluzionet e kérkimit mbéshtesin idené gé, mbi té gjitha, efektet e firmés
duket se jané mé té médha se efektet e industrisé.

Pér mé tepér, nga ky kéndvéshtrim analitik, nése sipérmarrési bén né formén e duhur
alokimin e burimeve dhe pérzgjedh strategjiné mé té sakté pér firmén, performanca do
té rritet ndjeshém.

Nése ndodh e kundérta, atéheré firma falimenton/déshton. Pér té sqaruar kété, teoria e
bazuar né burime e konsideron té réndésishém rolin e sipérmarrésit, ndonése dhe Penrose
(1959) e konsideron si elementin mé kyc pér té rritur ose ulur performancén e firmés.
Edhe Fahy (2000) e konsideron tepér té réndésishém rolin e tij.Né fakt roli i tij éshté
vértet shumé i réndésishém. Ai konsiderohet si mé kryesori né mbarévajtjen dhe
performancén e firmés dhe né arritjen e shtimit té vlerés e cila éshté kaq e réndésishme
pér konsumatorét dhe publikun. Penrose(1959) shkruan: “Shancet produktive” t& firmés
pérfshijné té gjitha mundésité produktive té cilat pronari/sipémarrési i sheh dhe pérfiton
nga to.

Nga kjo piképamje, pérvec rolit t&é menaxherit, pérmasa, sektori né té cilin operon firma,
edhe gjinia e pronarit mund té luajné njé rol té réndésishém né performancén e firmés.
Gjithashtu, firma duhet té arrijé njé pérmasé té caktuar pér té pérformuar né ményrén e
duhur. Megjithése Teoria e Bazuar né Burimé fokusohet né ambjentin e brendshém té
cilin e sheh si tepér té réndésishém pér té arritur suksesin. Ky studim, do té fokusohet
ndonése jo té zhvillohet né rolin gé luan ambjenti i jashtém né performancén e firmés.
Pse? Sepse firmat nuk mund dhe nuk do té veprojné né njé vakum. Njé firmé ka nevojé
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té operojé duke kuptuar dhe analizuar anét e saj té forta té brendshme, por gjithmone
duke u siguruar se ka njohjen e duhur edhe pér ndryshimet e jashtme gqé mund té béhen
pengesé pér zhvillimin e planeve. Késhtu, nevojitet té kérkojmé shumé e mé shumé pér té
gjetur pérgjigjet se cfaré e pércakton suksesin dhe ¢faré i duhet drejtuesve té firmave pér
té géndruar té suksesshém.

Si rrjedhojé, pronarét/sipérmarrésit e NVM-ve jané té réndésishém nga shumé aspekte
dhe jo vetém pér krijimin e vendeve té punés. Perceptimet e tyre pér té ardhmen e
biznesit jané té zbatueshme pér sektorin né té cilin gjenden e késhtu sigurojné njé
ekuilibér dhe gjenerojné PBB-sé (Prodhimi i Brendshém Bruto). Disa autoré si Piore dhe
Sabel (1984) deklarojné se né njé periudhé rritjeje ekonomike, pronarét e bizneseve do té
béhen mé optimisté dhe do té vazhdojné bizneset e tyre ose do té investojné né
sipérmarrje té reja biznesi. Kur ekonomia té jeté né rénie, do té ndodhé e kundérta.
Pronarét do té béhen me pesimisté dhe do té ulin investimet e tyre si pér bizneset
ekzistuese edhe pér ato té reja. Té bazuar né kété teori,vendimet pér té vazhduar apo jo
me biznesin ekzistues per te investuar né sipérmarrjet e reja, apo shkatérruar e bizneset e
vjetra, do té konsiderojné ambjentin ekonomik.

Né kété ményré, ky studim propozon dhe shqyrton ambjentin e jashtém si njé pércaktues
shtesé pér pérformancén e firmés. Qéllimi i kétij kapitulli éshté gé jo vetém té bazohet né
teoriné e bazuar né burime, por gjithashtu té nxjerré né pah se si jané gjetur burimet
ekzistuese dhe avantazhet konkurruese, té cilat shihen si pércaktues té performancés né
firmé. Mé e réndésishmja, shqyrtimi i literaturés, i studimeve empirike,dhe sesi kéto
lidhen me céshtjet e analizuara né kéndvéshtrimin e burimeve RBV, jo vetém shihen dhe
trajtohen né lidhje me influencén e tyre né performacé, por dhe cilat aspekte, gofshin té
brendshme apo té jashtme ndikojné tek firmat né sektoré té ndryshém.

3.1. Kuadri teorik i modelit né kété studim

Kéndvéshtrimi pér kété studim empirik éshté pérshkruar né modelin (figura 3.1) i cili e
pérshkruan marrédhénien midis variablave, dhe sesi ato lidhen me teoriné e pérzgjedhur,
teoriné e bazuar né burime. Ky model fokusohet né njohjen e kushteve gqé promovojné
mbijetesén dhe suksesin e biznesit dhe se si avantazhet konkurruese dhe kompetencat
dalluese qé ekzistojné né firmat e suksesshme, mund té ndihmojné ndérrmarrjet e vogla
dhe té mesme dhe politikébérésit pér té dhéné udhézime té cilat mund té shérbejné si
stimulues suksesi dhe parandalues té déshtimit. Modeli i paraqgitur shpjegon réndésiné e
sipérmarrésit dhe ambjentit pér ruajtjen e suksesit. Shpjegimet pér cdo variabél
pérshkruhen né figuré.

Sipérmarrja dhe teoria e bazuar né burime fokusohen te dyja né heterogjenitetin e
burimeve dhe shohin rolin e sipérmarrésit si njé figuré té réndésishme pér strategjiné e
projektuar dhe zbatuar. Vizioni i sipérmarrésit, marrja pérsipér e riskut éshté ajo gé i
udhéheq zgjedhjet e strategjive gé do té lejojné shfrytézimin e burimeve pér té arritur
vlerén mé té larté dhe perfomancén. Ai/Ajo éshté kryesor pér ¢farédo gé do té arrihet né
organizaté.
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Figura 3.1. Paragitja e modifikuar e modelit mbéshtetur né RBV, teoria bazé e kétij studimi

BURIMET KRYESORE: Asetet e
prekshme, té paprekshme (Vlera,

barrierat ne dublikim TIPARET E BIZNESIT TIPARET E PRESIONET
pérshtatshméria) Sektori, vitet e MANAXHERIT MIJEDISORE &
themelimit, madhésia Edukimi, eksperienca, PIKESYNIMET

Mundésité: Asetet e padukshme, o S
Aftésité, Rutinat organizative, giinia, kualifikimi

Bashkéveprimet, Koordinimi.

<

ZGJEDHJET STRATEGJIKE TE MANAXHIMIT
STRATEGIJIA
(Pérshtatshméria midis kompetencave té
brendshme dhe mundésive té jashtme)

BURIMET: identifikimi dhe zhvillimi, mbrojtja

\/ e burimit, shfrytezimi dhe shperndarja
AVANTAZHET KONKURUESE PERFORMANCA E
KOMPETENCAT FIRMES:
Avantazhet Mbéshtetése: SUKSESI/ DESHTIMI |
Performancés sé tregut
Shto Vlerén ndaj Konsumatorit - Performancés sé shitjeve
Performancés financiare

Burimet: Skica e béré duke u bazuar né literature. Fahy (2000) dhe Grant; (1990) paragitja e modeleve
mbéshtetur né teoriné e bazuar né burime (RBV)

Megjithése disa studiues jané té mendimit gé teoria e bazuar né burime fokusohet né
heterogjenitetin e burimeve. Nuk ka studime té mjaftueshme gé fokusohen né aspekte
reale e sesi suksesi mund té arrihet. Njé arsye tjetér pér modelin, éshté qé ti pérgjigjet
pyetjeve se pse disa firma jané té suksesshme e disa té tjera falimentojné. Pér mé tepér,
modeli parashikon marrédhénien midis koncepteve té ndryshme té analizuara si
themelore pér kété studim. Ky model bazohet né piképamijet teorike té propozuara nga
Hitt dhe Ireland (2000, kapitulli. 2), Fahy (2000) si edhe Grant (1990). Sipas kétij modeli,
pérzgjedhjet e burimeve dhe alokimi i tyre pércakton suksesin pér njé firmé, qé nga ana
tjetér, bazohet né vendimmarrjen e sipermarrésit pér alokimin e burimeve sipas
pérzgjedhjes né ményré qé té sigurohen avantazhet e firmés. Gjithashtu, kéto avantazhe
arrihen duke u bazuar né faktin sesi vendimmarrési, sipérmarrési, sipas aftésive té tij bén
zgjedhjen e duhur té burimeve dhe i alokon ato né njé ményré gé té sigurojé avantazhe.
Sé fundmi, nése pérzgjedhjet lejojné shfrytézimin e kétyre né njé normé mbi mesataren,
pikat e forta dhe shanset e mira do té rriteshin, duke i lejuar késhtu firmés jo vetém té
mbijetojé por edhe té jeté e suksesshme.

Eshté paksa e véshtiré pér té théné se kéto burime (Kay 1993) té béhen avantazhe
konkurruese vetém nése zbatohen né njé industri. Hence, Williams(1992) pérshkruan

-45-



rolin e manaxherit si personi gqé konverton burimet né digka me vleré pér klientét. Ky rol
éshté i pércaktuar nga zgjedhjet e tij, té cilat jané té bazuara né aftési, eksperiencé,
njohuri dhe né kapitalin e burimeve njerézore. Késhtu, rezultatet mé té dobishme pér
firmén arrihen né bazé té informancionit, vizionit, planifikimit fleksibél dhe nga aftésité e
themeluesve.

Né kété ményré mund té thuhet qé suksesi ka té béjé me pérzgjedhjen dhe bérjen e
zgjedhjeve té duhura.

Pér mé tepér, performanca konsiderohet si njé variabél i varur, ndérsa gjinia, madhésia
dhe sektori jané variabla té kontrolluara. Modeli i krijuar gjithashtu ka pér géllim gé té
shpjegojé se c¢faré e pércakton suksesin apo déshtimin. Pér kété studim, kéto shpjegime
jané shumé té réndésishme sepse njohja se pérse disa firma té vogla funksionojné miré
dhe rriten né krahasim me té tjerat dhe faktorét cfaré e pércakton suksesin ose
performancén éshté pothuajse jo ekzistente, vecanérisht né rastin e Shqipériseé.

3.2. Konceptet e modelit teorik (figura 3.1)

Performanca e firmés varet nga pérzgjedhja e strategjisé nga sipérmarrési. Kjo zgjedhje
né vetvete pércaktohet nga disa tipare, aftési né vendimmarrje dhe marrja e rrezikut nga
ana e menaxherit, i bazuar né alokimin e burimeve gé posedon né njé ményré qé éshté e
favorshme pér té arritur zbatimin e strategjisé sé zgjedhur. Nése aftésité e kétij personi
kaq té réndésishém jané té shkélqyera, ai/ajo do té mund té pozicionojé firmén né ményré
gé té jeté e dallueshme nga firmat e tjera né treg dhe sigurisht né njé pozicion mé té
favorshém. Nése nuk ndodh Kkjo, atéheré firma do té dobé&sohet. Arritja e njé pozicioni me
avantazh qé né fillim té funsionimit, mundéson gé avantazhet konkurruese té projektuara
té vlerésohen nga Kklientét pér arritjen e suksesit. Rezultatet i kétij procesi té vendim-
marrjes, si edhe konvertimi i kétyre burimeve né aftési, do té drejtojné firmén gé té arrijé
performancén e duhur si dhe té kemi té ardhura mé lart se mesatarja. Si rrjedhojé, suksesi
pér cdo firmé éshté rezultati i eksperiencés sé pronarit apo sipérmarrésit, i praktikave
menaxheriale, i vendimeve té marra né lidhje me rritjen e firmés, i mundésive gé ofron
mjedisi si dhe pengesave gé dalin, té cilat duhen pérballuar. Késhtu, roli i menaxhimit
lidhet me mundésité apo pengesat gé ofron mjedisi, i cili &shté shumé i réndésishém pér
cdo sektor té firmés né ményré gé ajo té arrijé suksesin.

Né kété ményré, gé menaxherét té realizojné planet e tyre né ményre efektive, ata duhet
té analizojné dhe vlerésojné mjedisin né ményré té vazhdueshme, té kené njé vizion dhe
té béjné planifikime né ményré proaktive. Né literaturén pér sipérmarrjen, besohet se pér
shkak té mungesés sé kohés dhe shpesh té arsimimit té ulét te pronarit, njé numér i
konsiderueshém i NVM-ve i bazojné vendimet e tyre mé sé shumti né kuadrin e
planifikimin té mundésive. Megjithaté, disa studjues si (Williams,1992) besojné se
NVM-et nuk kané tendencé té béjné plane té shkruara, pasi ato aktualisht vazhdojné
aktivitetin e tyre vetém me plane té pashkruara. Pér kété autor, té mos krijosh njé plan
éshté njé strategji gé pengon suksesin pér kompaniné. Nga ana tjetér, ka ményra té tjera
pér té planifikuar, duke pérfshiré buxhetet gé i lejojné firmat pér té arritur géllimet e tyre.
Né ményré empirike, shumé sipérmarrés kané pranuar gé nuk kané pérgatitur plane pér
biznesin e tyre né kohén kur themeluan biznesin e tyre, por mé voné.
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NVM-et e studiuara, me géllime e objektiva té pérditésuara, té cilat parashikojné edhe
ngjarjet g¢ mund tu ndodhin né té ardhmen, kané dhéné rezultate té jashtézakonshme. E
kundérta ka ndodhur me disa té tjera. Megjithése planifikimi sjell suksesin, suksesi rritet
me njé mision té pérkufizuar sakté, me objektiva te pércaktuara, me strategji e plane
fleksibél. Pér kété arsye, planifikimi nénkupton kérkime té vazhdueshme, pérditésime
dhe ndryshime té cilat béjné gé firma té arrijé nivele mé té larta té performanceés.

3.2.1 Roli i menaxheréve/sipérmarrésve

Ky rol éshté analizuar nga shumé kéndvéshtrime né teoriné e sipérmarrjes. Kjo analizé
fillon gé nga marrja e njé rreziku té ri né njé biznes té stabilizuar dhe vazhdon me
bizneset e suksesshme e né até té pasuksesshme. Megjithaté, kur pérshkruhet procesi i
fillimit té njé sprove (marrjen e njé rreziku té ri), sipérmarrja gjithashtu e di miré
réndésiné e vendimeve né lidhje me resurset. Né kété ményré sipérmarrja sheh
themelimin e njé biznesi si njé proces pothuajse té ngjashém me krijimin e njé dickaje
nga hici, me marrjen e njé rreziku, duke pérfshiré kétu avantazhet dhe disavantazhet.
Eshté diskutuar shumé rasti kur njé organizaté e re shfaget me njé sipérmarrés té
motivuar e ajo parashikon shance té reja,(Bruno & Tyebjee, 1982) kur njeh dhe pérdor
burimet pér njé géllim strategjik. Né firmat e stabilizuara si edhe né bizneset e reja,
pronari pércakton progedura pér pérdorimin e burimeve, psh marrjen pérsipér té njé
rreziku. Ky proces ashtu si edhe ai i menaxhimit té njé biznesi ekzistues éshté njé nga
“organizuesit” (Gartner, 1985:698), njé nga krijimet e burimeve bashkévepruese. Pasi
biznesi themelohet, ashtu si né ato raste qé jané analizuar kétu, sipémarrési/pronari dhe
vendimmarrési transformon vizionin e tij dhe géllimet e biznesit né njé ekzistencé té
géndrueshme té pérbéré nga njé shuméllojshméri burimesh té investuara pér njé géllim
strategjik(Penrose,1959).

Specifikimi, identifikimi dhe njohja e burimeve jané mjaft té réndésishme pér suksesin e
ndérrmarrjes dhe té sigurojné pérmbushjen e géllimeve. Si¢ kané deklaruar Schoemakeer
dhe Ammit(1993), shpérndarja e bazés sé burimeve éshté njé rol menaxherial.
Megjithaté, detyra kryesore menaxheriale éshté vendosja efektive e burimeve né treg.
Barney(1986) propozoi se bashkimi i burimeve dhe i faktoréve té suksesit té njé firme
apo industrie éshté njé detyré e véshtiré dhe ky sukses mund té varet nga saktésité e
pritshmérive menaxheriale rreth vlerés sé vérteté té strategjisé. Né kété ményré, nuk éshté
i réndésishém vetém roli i menaxherit por edhe burimi mé i pérhapur i avantazhit
konkurrues.

Sé fundmi, ky avantazh mund té ¢ojé né nje kthim mesatar té ardhurash(Castanias dhe
Helfat, 1991). Megjithaté, roli i manaxherit éshté i pranishém né né gjitha fazat e
zhvillimit té firmés. Gjaté procesit té organizimit, sipérmarrésit do té béjné gjykimet e
tyre se cilat burime jané mé shumé apo mé pak té réndésishme e mé pas i pérdorin ato gé
i pérshtaten mé shumé firmés sé tyre. Ky rol, né rastin e sipérmarrésit, varet nga cfaré ai
sheh né mjedis dhe nga sasia e shérbimeve produktive té cilat ai/ajo i pérdor pér té
operuar me firmén (Penrose,1995:215). Pérgjithésisht, besohet se pérzgjedhjet e
burimeve béhen né fillim té krijimi té biznesit. Megjithaté, kombinimet e burimeve qgé
mund té sjellin pérparési varen nga zgjedhjet e béra mé paré, té cilat shpesh jané té
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bazuara né pasiguriné e riskut dhe késhtu mund té kené rezultate pozitive ose negative.
Po késhtu, njé studim i Brush,Green dhe Hart (1998) nga 487 firma té pérzgjedhura nga
Qendra e Zhvillimit té Biznesit té VVogél né New Jersey, e themeluar pér té rishikuar
procesin e Krijimit té kombinimeve té burimeve, pérfshin disa hapa té vazhdueshme dhe
té réndésishme :

e Specifikimin apo pércaktimin e burimeve té réndésishme (Stevenson & Gumpert,
1985)

e Identifikimin e ofruesve t& mundshém té burimeve (Hart, 1995)

e Térhegjen e partneréve té burimeve (Vesper, 1990)

e Pérfshirjen e partneréve té burimeve dhe pércaktimin e termave té sipérmarrjes,
kontrollin ose shpérndarjen (Hart, 1995)

e Ndarja ose shpérndarja e burimeve (Churchill & Lewis, 1983)

Pér mé tepér, i njéjti studim vé né dukje se vendimet gé kané té béjné me pércaktimin se
cilat burime njihen si mé té réndésishme pér njé sipérmarrés (Vesper,1990), dhe se cila
pérzgjedhje varet nga pritshmérité e tij pér té ardhmen e firmés(Penrose,1959), nga
intuita, zgjuarsia ose edhe nga njé vlerésim sistematik i burimeve(Barney,1986). Kéto
citime té ilustruara me shembuj mbéshtesin réndésiné e menaxherit/pronarit/CEO-s né
performancén e ¢do faze té firmés.

Né studime té tjera thuhet se shumé faktoré pérfshiré edhe disa gé kané natyré té jashtme,
do té influencojné vendimet e sipérmarrésit. Ai do té pérpiget gé ti pérshtasé kombimet e
burimeve me réndésiné dhe implikimet pér rritjen e ndérrmarrjes dhe té industrisé apo
edhe té ambjentit. Menaxherét ose pronarét e firmés, bazuar né njohuring, arsimimin e
eskperiencén e tyre, té cilat me fjalé té tjera tregojné kapacitetin e tyre pér té vepruar, do
té vendosim midis rrjedhés sé veprimeve. Vendimi llogjik pritet té béhet midis
pérzgjedhjes sé opsioneve mé té mira pér té qéné té suksesshme né ¢farédo lloj ambjenti
gé ato ndodhen. Megjithaté, shpesh nuk éshté kaq e thjeshté, pasi ¢éshtje té brendshme
pengojné vendimet si: té ardhurat e pritshme dhe disponueshméria e burimeve kur hasen
mundési té reja. Ndonjéheré edhe ambjenti luan njé rol té réndésishém.

Késhtu, suksesi i ¢cdo firme jo vetém gé do té varet nga burimet ekzistuese por gjithashtu
edhe nga aftésia e menaxhimit dhe sesi té parashikohen ndryshimet. Menaxherét do té
marrin vendimet té bazuara né pérmbajtje dhe né lidhje me njohurité gé ata kané pér
situatén. Pér mé tepér, pasi shumé firma mund té posedojné burime té njéjta, jané
vendimet e marra nga menaxhimi, gé varen nga aftésité menaxheriale, jané ato gé mund
té béjné ndryshimin. Pra, varet nga menaxhimi pér té ushtruar kéto zgjedhje deri né
pikésynimin mé té larté té tij.

Kérkimi i mundésive dhe presionet mjedisore do té rrisin mé tepér réndésiné pér
vendimet menaxheriale. Por, pasi menaxheri té pérdoré né ményré efektive burimet e
firmés, duke trajnuar dhe stimuluar personelin pér té marré pjesé né procesin
menaxherial, avantazhet konkurruese do té arrinen né té gjitha drejtimet. E njéjta gjé
ndodh edhe nése béhet e mundur parashikimi dhe zbatimi i vendimeve té cilat duan
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pérditésim té vazhdueshém, kontrolli, arritja e pérfitimit té kénagésisé nga konsumatori
dhe diferencimi.

Nése vendimet merren né ményré té pérshtatshme ato do té njihen edhe nga ana e
publikut té interesuar. Pér té marré vendime optimale dhe né kohén e duhur duhet
kontrolluar vazhdimisht mjedisi dhe duhet té planifikohet pérzgjedhja e burimeve dhe té
pérfitohet nga mundésité e reja.

3.3. Pércaktuesit e suksesit dhe déshtimit

Pércaktuesit mé té réndésishém té suksesit pér NVM-et (ndérrmarrjet e vogla dhe té
mesme) jané pércaktuesit e avantazheve konkurruese. Pra, studimi se cilat variabla
pércaktojné performancén dhe se si arrihet suksesi éshté po aqg réndésishme sa edhe roli
menaxherial né sukses. Nése suksesi kuptohet si arritja e njé avantazhi konkurrues i cili
éshté bazuar né kénagésiné e konsumatorit dhe performanceés financiare (Doyle dhe
Wong,1997:516) atéheré arritja e suksesit do té béhet njé objektiv i cdo firme, pavarésisht
nga vendndodhja, masa apo gjinia e themeluesit.

Megjithése firmat e vogla duken se jané njé pjesé vitale e ekonomisé, perspektiva e ¢do
firme é&shté e pasigurté. Shumé firma té vogla falimentojné gjaté viteve té para té
themelimit, ose gjaté betejés pér té mbijetuar. Studime té tjera nga Gadenne (1998)
sugjerojné se suksesi i njé firme éshté sipas ményrés se si ai pérdor burimet e saj té
brendshme dhe jo vetém sipas strategjisé qé ajo zgjedh, ambjentit né té cilin operon apo
dhe né kombimin e burimeve, por gjithashtu varet nga sipérmarrési dhe karakteristikat
menaxheriale.

Duke rishikuar, njé studim nga Beckam dhe Marls né 1996, Costa gjeti se ekperienca e
méparshme e biznesit ishte njé faktor i réndésishém né arritjen e suksesit té
ndérrmarrjeve té vogla dhe té mesme. Pér mé tepér, Costa, né studimin e tij deklaroi se
planifikimi strategjik kontribuon né arritjen e suksesit afatagjaté (Shonesy & Gulbro,
1998). Shonesy & Gulbro gjithashtu i éshté referuar studimeve nga Ibrahim dhe Goodwin
(1986:41-50), Montagno dhe Kuratko (1986) Hofer dhe Sandberg (1987). Shonesy
(1998:6) pohon se “menaxhimi i sakté dhe planifikimi financiar jan€ masa parashikuese
pér mbarévajtjen e suksesit.” Studimet e lartépérmendura shqyrtojné faktorét mjedisoré
dhe karakteristikat sipérmarrése si faktoré kyc pér suksesin. Karakterizimi i faktoréve té
cilét sjellin suksesin jané véné né dukje nga autoré té ndryshém. Studimet kryesisht jané
béré nga perspektiva teorike dhe emipirike.

3.3.1 Rritja si njé proges i ndryshimit té pérmasés

Eshté e mundur gé té pérdoren tregues té ndryshém pér rritjen e njé firme. Procesi i rritjes
éshté i mundur gé té jeté nxitur nga njé kérkesé né rritje pér produktet ose shérbimet gé
firma furnizon tregun ose nga nevoja pér té rritur prodhimin ose pérmasén né ményré qé
sigurojné ekonomité e shkallés. Kjo do té thoté, se shitjet rriten sé pari késhtu lejohet
marrja e burimeve shtesé si pérshembull punétoré ose makineri. Duket e pamundur gé
rritja mund té zhvillohet né dimensione té tjera pa rritjen e shitjeve. Megjithaté, éshté e
mundur gé té rriten shitjet edhe pa burime shtesé, shembuj i té ciléve éshté kontraktimi
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kur ndodh rritje e volumit té biznesit. Né kété rast té vecanté, vetém shitjet do té rriten.
Studimet nga (Chaston dhe Mangles, 1997:48-49) né shtete té ndryshme kané adresuar
kété ide. Pra, karakteristikat e ekspozuara nga firmat gé rriten jané pothuajse té ngjashme
me ato gé jané identifikuar nga firmat e suksesshme. Po ashtu, i njéjti studim kundérshton
rezultatet té cilat theksojné réndésiné e rritjes sé firmés sé vogél, nga autoré té tjeré.
(Coopers dhe Lybrand, 1994) raporton studimet e kryera nga Burns, 1994 né Britani; nga
Brickau, 1994 né Komunitetin Europian té Studimeve Gjermane, dhe né Zelandén e re
me firmat eksportuese Tradenz, 1990). Té gjitha studimet e lartpérmendura kané pér
géllim gé té parashikojné potencialin e rritjes té firmave té bazuara né kapacitetet e
brendshme té organizatés.

Pércaktuesit e zakonshém u gjetén ndérmjet ketyre studimeve dhe sinjalizuan se cilat
karakteristika nevojiten pér firmat gé jané né rritje e sipér: produkte té cilésisé sé larté né
treg dhe diferencimin nga konkurrentét, futja shpesh e shérbimeve té reja, investimi né
zhvillimn e vazhdueshém té punonjésve té tyre, dhe pérdorimi i planeve té garta té
biznesit pér té udhéhequr veprimet e tyre. Chaston dhe Mangles (1997: 48).

Studimet pérgjithésisht konkludojné né ekzistencén e njé korelacioni té forté midis
marketingut dhe performancés sé biznesit.

Kjo do té thoté se pér té siguruar suksesin, varet nga aftésia e manaxheréve pér té krijuar
njé avantazh diferencues. Megjithaté, kjo nuk do té thoté qé marketingu éshté zgjidhja mé
e shpejté pér té arritur suksesin.

3.3.2 Studimet mbi marketingun dhe roli i tij mbi suksesin e NVM-ve

Brooksbank, Kirby and Wright (1992), tregojne se kompanité té cilat performojné meé
miré i japin njé pérparési mé té madhe analizés sé mjedisit dhe zhvillimit t& marketingut
té forté krahasuar me funksionet e tjera té biznesit, té planifikimit strategjik (né varési té
llojit t& firmés e nivelit té planifikimi té saj) ose krahasuar me filozofiné e orientimit nga
konsumatori. Drucker(1999) pohoi se faktorét e lartépérmendur, sé bashku me mjetet e
duhura té marketingut, parandalojné déshtimin dhe ulin pozicionin e tregut pér firmén.
Studimet e méparshme té kryera nga Peters dhe Waterman (1982) tregojné se kompanité
me performancé mé té mira u japin njé pérparési mé té madhe analizés, shqyrtimit té
mjedisit dhe zhvillimit té njé marketingu mé té forté sesa funksionet e tjera té biznesit né
planin e biznesit sé tyre ose planin strategjik.

3.3.3 Studimet mbi performancén e sipérmarrésve femra dhe meshkuj.

Si literatura teorike dhe ajo empirike paragesin evidenca kontradiktore né lidhje me
suksesin financiar té arritur nga bizneset gé jané né pronési té femrave. Disa studime qé
krahasojné bizneset né pronési té femrave kundrejt pronaréve meshkuj kané zbuluar se
mesatarisht té ardhurat e gjeneruara nga pronaret femra jané mé té ulta. Studimet nga
CIliff(1998); Loscocco et al.(1991) konkludojné né pérfundimin se gjinia né vetvehte
mund té pengojé rritjen e performancés e biznesit. Studimet e tjera nga Kallerberg dhe
Leitch (1991) dhe Fischer et al. (1993) nuk gjetén ndryshime thelbésore né treguesit e
performancés. Johnson(2005) nuk gjeti ndryshim né performancén e sipermarrésve femra
dhe meshkuj
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3.3.4 Ndryshimet né nivelet e suksesit té arritura nga NVM-et sipas gjinisé dhe
madhésiseé.

Suksesi & kané arritur femrat né biznes gjaté gjithé kohés, é&shté njé céshtje
mospérputhjeje sipas disa studjuesve. Ndérsa né disa studime thuhet se femrat kané
arritur suksesin né shumé fusha, por né biznes ato duket se nuk e kané arritur akoma
nivelin e meshkujve. Arsyet duken se jané krejt té ndryshme. Shumé statistika e raporte
tregojné se ndérrmarrjet né pronési té femrave sipérmarrése paragiten té njé réndésie né
rritje té ekonomisé amerikane dhe ekonomisé botérore. Déshmi e késaj éshté treguesi i
larté i krijimit té bizneseve té vogla, pérgindja e aksioneve té tyre né firmat e vogla, dhe
té ardhurat e tyre e té punonjésve té tyre, eksperienca e tyre por edhe aftésité e biznesit
(Cooper, 1994).

Tabela 3.1 na jep njé pérmbledhje té njé pjesé té rendésishme té studimeve empirike duke
kontribuar qé té shpjegojé ndryshimet e performancés sé firmés pér sa i pérket gjiniseé.

Tabela 3.1 Pérmbledhje e njé pjesé té studimeve empirike

Autor Viti Rezultatet

Cuba,DeCenzo,Anish 1983 Performancé mé e ulét pér femrat
pronare, krahasuar me meshkujt
pronaré

Hisrich,Brush 1984 Performancé mé e ulét pér femrat
pronare, krahasuar me meshkujt
pronaré

Hisrich,Brush 1987 Performancé mé e ulét pér femrat
pronare, krahasuar me meshkujt
pronaré

Loscocco,Robinson,Hall, 1991,2003 | Performancé mé e ulét pér femrat

Allen pronare, krahasuar me meshkujt
pronaré

Seakarun, Leong 1992 Pergjegjésité primare té femrave
(familja) krijojné njé pengesé pér
Krijimin e sipérmarrjeve té tyre dhe
performancén né biznes

Johnson, Powell 1994,2005 | Meshkujt dhe femrat jané njésoj té
suksesshém né vendimarrjen né
rrezik. Femrat kané mé pak
preferencé pér rrezik, sesa meshkuijt

Burimi: Rezultate bazuar né literaturé e studiuar pér studimin

Njé studim nga Chaganti dhe Parasuraman (1999) sollén né drité, né shumé raste femra

dhe meshkuj gé ishin mé shumé té ngjashém sesa té ndryshém né strategjité e pérdorura

né praktikén dhe performancén menaxheriale. Gjithashtu, studimi i tyre tregoi se ka

ngjashméri pérsa i pérket ROA-s dhe kriterit té rritjes sé punésimit. Né studime té tjera

tregohen té tjeré faktoré si evidencé e shkakut té dallimeve midis tyre. Njé nga faktorét

mé té réndésishém éshté se bizneset qé drejtohen nga femrat jané relativisht té vegjél dhe
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vuajné nga pérgjegjshméria e risisé dhe e pérmasés sé vogél (Sing dhe Lumsden,
1990).Gjithashtu kéto lloj biznese té drejtuara nga femrat kané tendencé té drejtohen te
sektorét gé tradicionalisht kané sjellé té ardhura mé té ulta (Aldrich and Auster, 1986,
Loscocco et al. 1991). Hisrich dhe Brush (1984) tregojné se firmat e kontrolluara nga
femrat kané mé shumé gjasa té pérgéndrohen mé shumé né sektorét e shitjes me pakicé
dhe até té shérbimeve sesa né sektorét e tjeré. N& analizén e 500 firmave “té suksesshme”
té zhvilluara nga Catalyst(2000), firmat gé kishin mé shumé femra drejtore sillnin té
ardhura mé té larta. Nga kompanité gé raportuan njé indeks mé té larté té ardhurash,
vetém 11.3% té tyre Kkishin drejtori té drejtuara nga femrat (Sewell, 2000). Ndérsa,
kompanité me indeks mé té ulét té té ardhurave raportuan se kishin 8.2% drejtoresha. Nga
ana tjetér, studime té tjera debatojné se duke pasur parasysh barazing, femrat jané té
barabarta me meshkujt dhe sugjerojné se dallimet né performancat e tyre vijné si pasojé e
faktoréve té jashtém Hisrich, Brush, Good dhe DeSouza, (1997); Powell(2008).

3.3.5 Studime mbi vendimarrjen sipas gjinisé.

Rezultatet nga kéto studime pohojné se fitimet dhe té kuptuarit e biznesit ndryshojné disi
sipas gjinisé. Fasci dhe Valdez(1998) zbuluan se né njé studim me 276 meshkuj kundrejt
328 femrave, té ardhurat bruto té pérfituara nga femrat ishin aférsisht sa gjysma e té
ardhurave té meshkujve. Njé arsye mund té jeté se femrat priren té drejtohen mé shumé
né sektorét tradicionalé té shérbimit, sesa drejt sektoréve gé sjellin mé shumé té ardhura
si¢ jané sektorét e prodhimit apo té ndértimit. Megjithése ka ndryshime té parashikuara
né kété drejtim (Shiko tabelén e méposhtme, 3.2 pér studime mbi ndryshimet né
vendimmarrje dhe praktika qé pengojné suksesin pér shkak té gjinisé).

Tabela 3.2 Vendimarrja dhe praktikat e saj sipas gjinisé
Autorét Viti Rezultati
Vesper 1980 | Sipérmarrjet e sukseshme shpesh formohen nga
meshkujt gé jané té afté té menaxhojné riskun, jané té
orientuar drejt arriteve dhe angazhohen né
planifikimin sistematik
Cuba 1983 | Femrat mbéshteten mé pak né praktikat sistematike
né vendimarrjen e tyre strategjike
Hudgens, Fatkin | 1985 | Meshkujt dhe femrat jané njélloj té suksesshém né
marrjen e vendimeve nén risk
Hisrich,Brush 1987 | Femrat i japin mé tepér réndési géllimeve personale
dhe jo fitimprurése
Bruce,Duyer 1988 | Femrat kontribuojné mé shumé me té ardhurat e tyre
personale né shpenzimet shtépiake sesa meshkujt,
késhtu gé ruajné meé pak fitime.
Birley 1989 | Sipérmarrésit zotérojné mé tepér ngjashmeéri sesa
ndryshime né tiparet e personalitetit, té lidhura kéto
me vendimet e tyre.
Tinker,Downing | 1990 | Femrat kané strategji dhe objektiva biznesi té
ndryshme me meshkujt.
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Kalleberg, 1991 | Bizneset e femrave jané po aq té sukseshme sa ato té
Leicht K. meshkujve.

Femrat kané té ngjaré pér té paré cilésiné si
avantazhin e tyre konkurrues

Hollander 1992 | Barazi né rolet e lidershipit

Allen, Truman | 1993 | Sipérmarrjet e femrave jané shpesh né véshtirési pér
shkak té mungesés sé informacionit dhe sistemeve
mbéshtetése té biznesit

OECD 1993 Né vendet e zhvilluara, sipérmarrjet jané mé tepér té
orientuara nga femrat, rrjetet sociale. Sistemet
mbéshtetése jané té mirézhvilluara duke pérfshiré
pasjen e aksesit né trajnimin e sipérmarrjeve dhe
burimet e informacionit.

Johnson, 1994 | Sipérmarrjet e femrave ishin mé té vogla dhe kishin
Powel mé shumé té ngjaré té punésonin punonjése femra.

Graté jané mé pak té kujdesshme, mé pak
konfidente, mé pak agresive, mé t€ lehta pér t’u
bindur. Kané lidership inferior dhe aftési pér té
zgjidhur problemin.

Eagly,Karau, 1995 | Barazi né rolet e lidershipit
Makhajani

Burimi: Njé pjesé e literaturés sé studiuar

Aktualisht, mé shumé femra po arsimohen né fusha jo tradicionale dhe po sjellin
ndryshime né fushén e biznesit. Kjo paraget njé potencial pér formimin e biznesit.
Gjithashtu, femrat jané duke hyré né fushat si agrikultura, ndértimi, prodhimi e né shumé
fusha té tjera jo tradicionale té cilat kané mé shumé kérkesa (Certo & Dalton, 1999).
Kallerberg dhe Leicht(1991),midis shumé té tjeréve, zbuluan se pérzgjedhjet industriale
ndikojné né pérmasén dhe vogélsiné e biznesit té drejtuar nga femrat. Studimet pér llojin
e biznesit té zgjedhur, pér pérmasén, moshén e biznesit dhe mundésiné e rritjes sé
kapitalit,Brush (1992) zbuluan se femrat priren té kené njé rritje té biznesit mé té ulét
sesa meshkujt, dhe té ardhura vjetore mé té ulta krahasuar me kéta té fundit (Chaganti
dhe Parasuramn, 1996 dhe Fabowale. 1995). Studime té tjera raportuan se femrat priren
té kené mé pak eksperiencé menaxhimi (Rosa, 1994, Chaganti & Parasuraman, 1996).
Catley dhe Hamilton (1998) pohuan se bizneset né pronési té femrave priren té rrisin mé
pak kapitalin e jashtém dhe kané tre here mé shumé gjasa pér té drejtuar njé biznes gé
drejtohet nga shtépia e tyre.Hisrich dhe Brush(1997) riafirmuan zbulimet e njé studimi té
méparshém i cili raportoi se femrat né biznes jané mesatarisht mé té reja, dhe se ka njé
marrédhénie mé positive midis moshés dhe pérmasés sé firmés. | njéjti studim raportoi se
femrat drejtojné bizneset e tyre me kohé té pjesshme né pérputhje me pérgjegjésité
familjare. Duket se situata éshté e njéjté edhe sot. Studime té tjera mbi ndryshimet né
gjini dhe né pérmasat e biznesit zbuluan se, bizneset e drejtuara nga femrat jané mé té
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vegjél dhe se ato hasin mé shumé véshtirési né pérgjegjshmériné e pérmasés sé vogél dhe
risisé (Singh dhe Lumsden, 1990). Kéto detyrime shtrinen né pérgasjen e kapitalit,
arritjen e ekonomisé sé shkallés, rritjen e pérmasave, zbatimin e rregullores dhe madje
edhe té konkurrojné pér vende puné mé té kualifikuara me organizata mé té médha
(Aldrich dhe Auster, 1986). Né njé treg konkurrues si¢ po pérballojné bizneset edhe né
ditét e sotme, kjo po krijon njé disavantazh. Firma mé té médha dhe inovative priren té
paguajné mé shumé dhe sigurojné mé shumé té ardhura, e né kété ményré ata mund té
térheqin dhe té mbajné mé miré kapitalin njerézor.

Pérsa i pérket moshés sé biznesit dhe performancés, studimet mé té hershme nga
Fishbein-Azjen (1975) pohuan se jo vetém pronarét e bizneseve marrin vendime nése
duan apo jo qé firmat e tyre té rriten. Gjithashtu, i njéjti studim tregon se, tregtia
ndryshon edhe sipas gjinisé sé pronarit. Pér ta, kéto ndryshime nénkuptojné nevojén pér
shérbimet vartése (agjensi geveritare, késhillimet, trajnimet etj) pér té pérshtatur metodat
qé reflektojné ndryshimet gjinore né progesin e balancimit mes tyre. Studime té tjera
zbuluan se ndryshimet né rritjen e biznesit, performancés dhe praktikave bankare nga
femrat né biznes kané dhéné attribute né shumé faktoré té ndryshém. Chell dhe
Baines(1998) raportuan se mé pak femra, krahasuar me meshkujt, mund té vendosin pér
rritjen e biznesit té tyre. Studimi i tyre tregon se shkaku éshté i pérzierja me géllimin e
tyre pér zgjerim. Né kété plan veprimesh, vendimi i rritjes éshté parashikuesi mé i miré i
késaj sjelljeje. Pér kéta autoré, géllimet rrjedhin nga balancimet gjinore né ¢do vendim,
faktoré gé né kété rast pérfshijné elemente financiaré dhe jo financiaré dhe pérmbushjet e
té ardhurave. Literaturat feminist dhe menaxheriale sugjerojné se pengesat mund té
kufizojné pjesérisht rritjen e vendimit té bizneseve té drejtuara nga femrat. Tabela 3.2
paraget shembuj té studimeve né vendimmarrje , duke pérfshiré edhe ato gé ndérlidhin
mungesén e aksesit me burime e domosdoshme pér té arritur rritjen ekonomike. Ka dhe
studime té tjera gé vértetojné ndryshimet dhe té pérbashkétat pér sa i pérket gjinisé e disa
nga kéto studime gjetén ndryshime gjinore por té tjerat jo. Studjues si Aldrich, Brickman,
dhe Reese (1997) treguan se ndryshimet gjinore ekzistojné né disa dimensione. Rosa at
al. (1994) zbuluan se ndryshimet gjinore né eksperiencat e méparshme né lidhje me
bizneset mund té rezultojné né ndryshimet si né vizione edhe né aftési. Brush (1992),
zbuloi ndryshime thelbésore né arsyet pér té filluar biznesin: kufizimet e kohés, nivelin
arsimor, pérvojén e punés, aftésité né biznes, né stilet menaxheriale, géllimet dhe
karakteristikat né biznes dhe né normat e rritjes. Sexton, (1990) zbuloi se femrat
ndérmarrin mé pak rrezige, kané mé pak energji e durim. Ndérkohé, né studime té tjera
jané gjetur ngjashméri né profilet psikologjike dhe né tiparet sipas gjinive dhe né
ndryshimet e modelet e lidhjeve sociale (Sexton dhe Bowman-Upton, 1990, né Aldrich,
(1997). Orser (1997) zbuluan se edhe mundésité edhe pengesat mund té hasen sipas
gjinisé dhe se femrat priren té zgjedhin biznese gé nuk rriten me té njéjtén shpejtési
ndryshe nga ato qé pérzgjidhen nga meshkujt. ( pér shembull, bizneset e drejtuara nga
femrat jané mé té pérgéndruara né sektorét e shérbimit dhe té shitjes me pakicé. | njéjti
studim tregoi se ndryshimet shogérore mund té pércaktojné pjesérisht pritshmérité e
pronaréve. Ka edhe evidenca té kundérta mbi performancén gjinore gé tregon piképamje
té ndryshme edhe pse tema mbi ndryshimet gjinore éshté shpesh njé céshtje
mospérputhshmérie nga shumica e studjuesve. Ndérkohé gé, disa studime déshmojné se
femrat kané arritur sukses né shumé fusha por né biznes duket se ato nuk kané arritur té
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njéjta nivele suksesi krahasuar me meshkujt biznesmené. Arsyet pér kété rezultat duket se
jané té shuméllojshme. Shumé statistika e raporte tregojné se ndérrmarrjet né pronési té
femrave jané té njé réndésie gjithmoné né rritje t& ekonomisé botérore. Kjo déshmohet
nga krijimi i normés sé tyre té biznesit, nga té ardhurat e tyre, nga numri i punonjésve dhe
eksperienca e tyre dhe té aftésive té biznesit (Cooper, 1994). Tabela e méposhtme paraget
nje studim tjetér empirik mbi femrat sipérmarrése.

Tabela 3.3 Studime empirike

Autor Viti Mostra e | Vendi i | Rezultati
studimit studimit
Fabowale 1991 | 2700  pronare | ShBA Nuk u gjet ndonjé evidencé e
(biznes I vogel) paragjykimeve gjinore né
lidhje me aksesin e huave
Chell  dhe | 1998 | 104 Angli Asnjé ndryshim [
Baines mikro biznese réndésishém midis

performancés sé femrave
kundrejt meshkujve

Hisrich 1997 | 3000 Angli Vendodhja dhe qéllimet e
sipérmarrés pronaréve té biznesit midis
(femra dhe gjinive ishin té njéjta
meshkuyj)

Chell  dhe | 1998 | 104 Angli Nuk u gjet asnjé ndryshim i

Baines mikro biznese réndésishém midis
Sektori performancés sé meshkujve
i shérbimit kundrejt femrave

sipérmarrése.

Burimi: Hartuar nga njé pjesé e literatures sé studiuar

Rezultatet nga njé studim i béré nga Fabowale (1991), i bazuar né njé anketim i vitit 1990
me 2,700 pronaré biznesesh nga anétarét e CFIB, nuk gjetén evidencé mbi paragjykime
gjinore né lidhje me kredité apo kérkesat kolateriale. Gjithashtu, njé studim nga
Kallerberg dhe Leicht (1991) me 411 kompani né té gjithé sektorin shgyrtuan hipotezat
sesi suksesi dhe mbijetesa e firmave té vogla té drejtuara nga meshkujt dhe femrat lidhen
me ndryshimet né industri jo me ndryshime gjinore. U raportua se nuk kishte dallime
gjinore né procesin e mbijetesés dhe as nuk u citua gé firmat e drejtuara nga femrat ishin
mé pak té suksesshme.

Ndérkohé rezultatet nga studimi i Loscocco et al., 1991 dhe autori i méparshém raportuan
se disa dallime u gjendén né karakteristikat e personalitetit t¢ meshkujve dhe femrave
sipérmarrése. Ky éshté njé kontrast i madh krahasuar me studimet e Hisrich & Brush
(1984) gé zbuluan dallime thelbésore né nivelet personale dhe né atributet né firmé té
meshkujve biznesmené kundrejt femrave pronare. | njéjti studim pohoi se modelet e
menaxhimit nga femrat ishin té ndryshme krahasuar me meshkujt. Brush (1992) pohoi se
femrat pérdorin mé pak praktika sistematike menaxheriale sesa meshkujt. Studimet e
métejshme té femrave sipérmarrése zbuluan se ato ishin mé tepér Kkrijuese/innovative
duke pérshiré kétu edhe fushat jo tradicionale (Chell dhe Baines, 1998). Pér mé tepér,
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studimet nga Federata Kanadeze e Biznesit té Pavarur (1998) deklaruan se pér sa i pérket
statistikave nuk ka dallime gjinore pér sa i pérket normave té interesit né kredité e dhéna,
normave té interesit né linjat e kredisé, kérkesat pér nénshkrime té ndryshme, norma e
kthimit té aplikimeve pér kredité e reja apo té rritjeve aktuale operative té dhéna pér
graté. Studimi i Chell dhe Baines (1998) né Angli, me njé mostér prej 140 biznese té
vegjél né sektorin e shérbimit, nuk gjeti dallime thelbésore midis performancés sé
meshkujve kundrejt femrave sipérmarrése. Hisrich (1997) né njé studim té bazuar me
3.000 meshkuj dhe femra sipérmarrése, zbuloi se géllimet né pronésiné e biznesit midis
gjinisé jané té njéjta. Ai gjithashtu gjeti se mbi aftésité e biznesit si¢ jané marketingu dhe
risité, meshkujt u vlerésuan mé shumé ndérsa femrat u vlerésuan né lidhje me
marrédhénien e tyre mé té miré me njerézit/klientét.

Chaganti dhe Parasuraman (1999) pohojné se disa studime kané shqgyrtuar né ményre
direkte dhe indirekte lidhjen gjinore me ndryshimet né performancén né biznes.
Megjithaté, pér sa i pérket pérmasés sé bizneseve, né termat e masava fianciare, bizneset
e drejtuara nga femrat jané mé té vogla. I motivuar nga kjo evidencé Hamilton (2001) u
interesua jo vetém né analizimin e pércaktimit té suksesit por gjithashtu edhe né studimin
e avantazheve konkurruese dhe né zbulimin nése ka dallime gjinore né performancé. Qé
né fillim té vitit 1999, studjuesi i lartépérmendur shprehu déshirén pér té studjuar kéto
lidhje duke u bazuar né perceptimin dhe vézhgimin e ekzistencés sé kétyre dallimeve. Né
ményré té vecanté, ai u pérpog té gjejé nése gjinia e pronarit té biznesit ndikon né
performancé né ményré direkte dhe nése jané lloji i objektivave, strategjia, praktikat
menaxheriale dhe zgjedhjet e pronarit té cilat pércaktojné performancén e firmés.

3.3.6 Roli i mjedisit dhe strukturés sé industrisé.

Kérkimi mjedisor dhe analizat e vazhdueshme té mjedisit jané té domosdoshme nése
bizneset zgjedhin strategjité pér té rritur aftésité konkurruese té cilat, jané té nevojshme
pér mbijetesén e firmés. Disa autoré pohojné se origjina e vérteté e avantazhit konkurrues
vjen pér shkak té aférsisé sé mjedisit né té cilén bazohet firma, dhe se avantazhi
konkurrues géndron po aq shumé né mjedis sa edhe né ményrén sesi zhvillohen
aktivitetet e firmés dhe sesi burimet e tij grumbullohen. Hamel dhe Prahalad (1994)
deklarojné se kur menaxhimi i ndryshimeve éshté njé shgetésim i réndésishém i
ekzekutivéve né shumé organizata té suksesshme, ndryshimet né mjedisin e biznesit
vazhdojné té démtojné efektivitetin e strategjisé té firmés dhe organizatés. Kesler,
Koldstadt, Clarke (1993) dhe Prahalad e Hamel (1990:79-91) déshmojné se “shumica e
bizneseve té vogla nuk jané té suksesshém sepse pronarét e tyre anashkalojné pérfshirjen
e ndryshimeve, t€ tendencave té reja dhe analizén e mjedisit né€ ciklin e biznesit te tyre”.
Sipas teorisé sé bazuar né burime, mjedisi ofron disa kufizime né rritjen e firmés. Rritja e
kostove pér burimet, ulja e té ardhurave pér produkte individuale mund té kufizojné
zgjerimin pér ata burime e produkte té vecanta, por firma éshté né gjendje té pérdoré
burime té tjera dhe ajo mund té krijojé tregje té reja. Mé sakté, shanset e rritjes gjithmoné
ekzistojné deri né até masé gé firma zgjedh até qé duhet.

Mijedisi i industrisé né té cilin ndodhet njé firmé pércakton kufizimet. Pérballimi i tyre
ashtu sikurse kérkesat pér burime, éshté e véshtiré pér disa industri, ku ekziston
konkurrenca pothuajse perfekte. Né kété rast firmat kané shumé mé pak opsione dhe
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hasin shumé kufizime. Megjithaté, né industri té tjera mé pak konkurruese firmat anétare
té industrise pérballen me mé pak kufizime dhe kané nj¢ gamé mé té madhe
pérzgjedhjesh. Nése industria ka njé ndikim té réndésishém mbi pérzgjedhjet strategjike
té firmave, kur faktorét ekonomiké jané mé pak té favorshém, ka njé dallim mes firmave
konkurruese dhe industrive mé pak konkurruese.

Kjo déshmi e bén edhe mé té fugishém pérdorimin e burimeve, arritjen e avantazheve
konkurruese dhe shpesh mbijetesén brenda kufizimeve dhe pengesave té vendosura nga
sektori. Né té vérteté, firmat me njé industri mé pak konkurruese do té kené njé mundési
mé té miré pér té mbijetuar, krahasuar me njé industri mé tepér konkurruese. Kjo teori
pohon se kur ndryshon mjedisi ekonomik nga kushtet e favorshme né kushte té
pafavorshme shumé biznese, vecganérisht organizata té vogla, jané té destinuara té
déshtojné.

3.3.7 Roli i planifikimit pér suksesin e njé organizate biznesi

Planifikimi éshté jashtézakonisht i réndésishém pér firmat dhe duhet té jeté njé pjesé
integrale e progesit t& menaxhimit pérderisa pérfitimet e tij mund té sjellin kosto té larta.
Nése anashkalohet apo injorohet planifikimi, atéheré firma drejtohet vetém tek
disavantazhet konkurruese. Paragitja e shumé burimeve népér revista té famshme
(Business Week, Fortune, Entrepreneur) duket se ka risjellé pérséri idené se organizatat
gé kané béré planifikime paraprake kané arritur performanca mé té larta krahasuar me ato
firma qé nuk kané vepruar késhtu. Megjithaté, modeli i krijuar ka pér géllim gé jo vetém
té shpjegojé marrédhénien midis variablave té varur e té pavarur, por edhe té sugjerojé
kérkesa specifike & mund té adresohen né kété studim. Shpjegimet se ¢faré paraget ¢cdo
variabél dhe se si ai lidhet me RBV jepen né paragrafét né vijim. Evidenca e shembujve
éshté e paqarté dhe shpesh ka kontradita pér sa i pérket planifikimit. Shumé autoré
besojné se déshtimi i biznesit mund té reduktohet shumé nése béhen mé shumé
planifikime pérpara fillimit té biznesit si edhe né kohén kur biznesi pérparon. Megjithaté,
té tjera evidence gjithashtu sugjerojné se vlera e planifikimit &shté né kontekst e pavarur.
(Castrogiovanni,1996), Mintzberg(1985,1979) shprehen se planifikimi éshté i duhur pér
organizatat mekanike dhe duhet té jeté minimal brenda organizatave sipérmarrése.
Megjithése, shumé autoré nuk bien dakort me pérfundimet e Mintzberg, studiuesit e
sipérmarrjes kané argumetuar se progesi i planifikimit dhe efekti i tij ndryshon midis
bizneseve té médha dhe atyre té vogla (Robinson, 1982; Gilmore, 1971). Studime té tjera
sugjerojné se planifikimi formal duhet té béhet pérpara se té fillojé aktivitetin njé biznes i
ri (Hisrich & Peters, 1989, Hisrich, 1997; Sexton & Bowman-Upton, 1991. Megjithaté,
ka dhe raste té shumta ku bizneset e reja béhen té suksesshme pa njé planifikim paraprak.
Disa nga kéto shembuj jané: Apple Computer, Federal Express, Microsoft, Walmart etj.

Njé studim 1 220 “INC. 500 bizneseve (qé do té thoté relativish té vegj€l, por midis
bizneseve gé po rriten shumé shpejt né té gjithé botén) zbuluan se (51%) nuk kishin plane
formale kur ata filluan aktivitetin (Castrogiovanni (1996:802). Gjithashtu, artikulli
raporton se shumica e firmave (70%) gé Kishin plane i béné ato pér té siguruar financime
té jashtme. | njéjti studim gjithashtu tregoi se kéto biznese gé nuk kishin njé plan formal
ishin mé shumé fitimprurése. Késhtu, shumica do té binin dakort se planifikimi mund té
ishte fitimprurés, por disa sugjerojné se té ardhurat mund té ndryshojné sipas
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konteksteve. Kjo béri qé té fokusoheshin se pérse dhe sesi pérfitimit jané nxjerré nga
planifikimi brenda asaj gé& Mintzberg (1989:257) i drejtohet si njé “kontekst sipérmarrés”
né veganti, planifikimit pér bizneset e sapo krijuara.

Literatura i paraget né ményré té sakté té mirat e planifikimit. Drucker (1973:122)
thekson se “planifikimi Eshté veté biznesi yné, se si ai do té jeté né té ardhmen, dhe
gjithashtu planifikimi duhet té integrohet dhe se ¢do gjé e planifikuar vihet menjéheré né
zbatim dhe biznesi angazhohet”. Megjithaté, disa autoré pohojné se me planifikimin
mund té gabohet, pasi ai mund té kryhet né ményré jo korrekte dhe jo efektive
(Mintzberg 1994), ndérsa disa autoré té tjeré citojné se ka dhe firma gé kané mbijetuar
duke shmangur planifikimet si Baeckler 1996 dhe (Perry, 2001:201). Sipas njé studimi
nga Cooper (1993) né njé studim té méparshém Cooper, Dunkelberg & Woo, 1989)
faktorét demografik si mosha dhe niveli arsimor jané té lidhur ngushté me suksesin
organizativ. Gjithashtu, studime té tjera tregojné se firmat mé té vogla shpesh vuajné nga
mungesa e burimeve e sidomos atyre financiare pér té gené né gjendje qé té formulojné
njé plan. Studime té tjera né progesin e planifikimit strategjik té bizneseve té vogla, duket
se identifikojné garté se shumica e planifikimit merret me faktorét e pérgjithshém.

Ndérsa studimet e kryera nga Braecker dhe Pearson(2000) identifikuan teté komponenté
formal té planifikimit duke pérfshiré vendosjen e objektivave, analiza e mjedisit
(SWOT?®). Studimet nga Robinson dhe Pierce(2003) vézhguan nése firmat kishin plane té
shkruara pér té paktén njé periudhé tre vjecare dhe nése kéto plane pérfshinin strategji
specifike, objektiva dhe domosdoshméringé pér burimet. Planifikimi ekzistonte. Pérsa i
pérket strategjive, vetém gjysma e firmave raportuan se kishin deklarata formale dhe i
pérdornin ato né ményré té moderuar pér té drejtuar planet strategjike.

3.4 Objektivat dhe hipotezat.

Objektivi i pérgjithshém i kétij studimi éshté té pércaktojé se cilét jané avantazhet
konkurruese dhe kompetencat dalluese té paragitura nga firmat né Shqipéri dhe rolin e
tyre si pércaktueset e suksesit sipas gjinisé, pérmasés sé biznesit. Pér mé tepér, ky
objektiv ka pér géllim té ndihmojé né orientimin e njé modeli, té cilin NVM-et si dhe
politikébérésit mund ta pérdorin pér té rritur suksesin dhe né njé faré ményre pér té
minimizuar déshtimin. Gjithashtu, pér té kontribuar né studimin né fushén e sipérmarrjes,
né ményré té vecanté pér té pércaktuar se ¢faré i pércakton dhe ¢faré i lidh avantazhet
konkurruese

3.4.1 Hipotezat e studimit:

Hipotezat e formuluara jo vetém gé jané né kuadér té modelit konceptual té krijuar pér
kété studim, por gjithashtu kéto jané parashikuar pér té shpjeguar modelin dhe pér t’iu
pégjigjur pyetjeve té ngritura né kété studim. Hipotezat jane ngritur duke pasur si bazé RBV-
né dhe modelit konceptual té krijuar.

® Metodé pér studimin e mjedisit te brendshém e té jashtém té organizatés. Identifikimi i shanseve,
kércénimeve, dobésive, dhe fugive té firmés
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H1: Tiparet e sipérmarrésit, vecorité e firmés dhe strategjia e pérdorur ndikojné né
ményré domethénése né nivelin e suksesit té arritur nga firma.

H2: Avantazhet konkurruese dhe kompetencat themelore t&¢ NVM-ve né Shqiperi, si dhe
performanca e tyre nuk jané té ndryshme sipas sektoréve, gjinisé dhe pérmasés.

H3: Performanca e firmés varet nga avantazhet konkurruese té arritura nga NVM-et. Kjo
géndrueshméri rritet nga efektet indirekte té pérfituara nga burimet ne dispozicion dhe
aftesite e krijuara nga firmat brenda ambjentit dhe industrise né té cilat operon firma

H4. Firmat gé pércaktojné strategjiné e tyre bazuar né RBV dhe aftesite do té arrijne
rezultate mé té mira: Strategjia e firmés e bazuar né nivelin e planifikimit, né
kompetenca, né burimet njerézore si edhe né zhvillimin e aseteve jo-te prekshme
ndikojné pozitivisht né menaxhimin dhe performancén e firmés

H5: Faktorét gé pércaktojné suksesin e firmés nuk variojne pérsa i pérket gjinisé
ndryshimi i hasur tek firmat ndodh pér shkak té madhésisé dhe modeleve te rritjes sé tyre.

H6: Sipérmarrési ndikon ne suksesin e NVM-es. Gjinia e sipérmarrésit nuk ndikon né
suksesin e firmés. Ajo nuk ka té béjé me pérmasén dhe sektorin né té cilin firma operon e
as me performancén e firmés.

H7: Ndryshimi midis NVM-ve dhe atyre jo té suksesshme, géndron né rolin e
menaxhimit, né nivelin e shitjeve dhe pérmasave gé ka arritur firma.
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KAPITULLI | KATERT
4, METODOLOGIJIA E KERKIMIT
Hyrje

Metodologjia éshté hartuar duke pérfshiré metodén kérkimore té nevojshme pér té
pérftuar informacionin gé kérkohet pér té arritur objektivat e kétij studimi. Ky studim
pérfshin si metodat cilésore ashtu dhe ato sasiore duke iu referuar NVM-ve né vend pér té
paktén 3 vitet e fundit. Metodologjia pérfshin kryesisht tri faza: fazén cilésore, até sasiore
si edhe fazén e treté e cila lidhet me projektimin e suksesit. Tregtia, shérbimi, bizneset e
vogla té prodhimit, transportit, ndértim etj, pérbéjné situatat pér informacionin e
mbledhur. NVM-ja dhe marrési i vendimeve ose sipérmarrési/manaxheri éshté njésia e
analizés pér té gjitha fazat. Mé tej, ky kapitull paraget dhe pérshkruan procedurén,
metodologjiné dhe teknikat e pérdorura pér té mbledhur, procesuar, analizuar dhe pér té
testuar hipotezat e formuluara.

Pér té ménjanuar shpjegimet pérséritése, éshté e réndésishme té theksohet se kuadri
teorik gé pérfshin té gjitha fazat e kérkimit éshté teoria e bazuar tek burimet (RBV).
Gjithashtu ka dhe elementé té tjeré té pérbashkét né té gjithé projektimin e pérgjithshém
té cilat do té adresohen si té pérbashkéta, dhe kéto jané: burimet dytésore té
informacionit, procesi i pranimit ose/dhe i refuzimit, fokusi né NVM-en dhe roli i
menaxherit si marrési i vendimeve.

Hapat e procesit té pérgjithshém kérkimor té zbatuar né kété studim jané:

»  Pérkufizimi i problemit

» Mbledhja e rishikimi i burimeve sekondare
* Rishikimi i literaturés,

»  Shkrimi i nje raporti paraprak

* Krijimi i procesit té kérkimit empirik pér studimin
» Zgjedhja e teorisé pérfundimtare

» Harto hipotezat e kérkimit

» Harto mbledhjen e té dhénave

* Implementimi i té dhénave parésore

* Analiza e rezultateve

» Hartimi i raportit paraprak té studimit

* Rishikim i tij

*  Pérfundimi i studimit

Metoda empirike e kérkimit pérshkruhet si mé poshté:

> Faza cilésore
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- ldentifiko géllimet e NVM-ve
- ldentifiko pikat e forta, pikat e dobéta, avantazhet konkurruese, kompetencat
dalluese
- Ekzamino dhe identifiko pérgjegjésité, problemet
» Faza sasiore
- Zgjidh instrumentin e kérkimit
- Pércakto besueshmériné dhe vlefshmériné
- Pérzgjidh instrumentin e matjes
- Pércakto kampionin
» Intervistat
- Studime e analiza
- Intervista té béra né NVM-et
» Pérdorimi i rezultateve si input pér fazén tjetér
» Procesi i statistikave dhe analizés sé té dhénave
» Nxjerrja e konkluzioneve dhe rekomandimeve

Kérkimi cilésor pérfshin informacione té mbledhura né saj té intervistave té detajuara té
pronaréve té NVMs si dhe intervistave me ekspertét duke u pérgéndruar né ecuriné
NVM —et .

Kérkimi sasior pérfshin rezultate nga pyetésorét e realizuara népérmjet pyetésoréve
dérguar tek modelet e zgjedhura te NVM-et sipas sektorit dhe gjinisé. Studimi u realizua
né qytetet Elbasan, Tirané, Fier, Durrés ku sipas INSTAT kemi 70 % té ndérmarrjeve
aktive. Rezultatet u mblodhen sipas metodologjise gjykuar té pérshtatshme pér secilen te
dhéné. Procedurat e pérdorura pérshkruhen né seksionin pérkatés, ndérsa pas pérpunimit
té té dhénave, rezultatet analizohen duke ndjekur procedurat standarte statistikore té
pérshtatshme pér studimet joparametrike. Ketu pérfshin gjithashtu intervista shtesé te
drejtpérdrejta me administratorét e NVM-et; e njéjta metodologji e pérdorur né survein u
perdor edhe kétu. Informacioni i pérftuar nga kéto intervista éshté pérpunuar dhe
prezantohet né njé ményré pérshkruese né pérqgindje, ndérsa pyetjet e hapura té
pérgjithshme jané realizuar né njé metodé cilésore. Né té dyja fazat, até cilésore dhe
sasiore, menjéheré mbasi informacioni u mblodh u procesua, duke pérdorur programe té
ndryshme kompjuterike. Né fund informacioni i pérftuar u procesua dhe u tjetérsua né saj
té metodave statistikore té projektuara pér secilin géllim duke pérfshiré SPSS, SAS dhe
Prinqual. Gjetjet nga té gjitha fazat u analizuan, né ményré gé té nxirreshin pérfundime
dhe propozoheshin rekomandime.

4.1 Procesi i pérgjithshém i kérkimit

Ky proces éshté bazuar tek RBV. Né ményré pérmbledhése ky studim tenton té
mundésojé dhénien e bazave, pér té kuptuar nése ndryshimet né performancén e
bizneseve jané té bazuara né strategjiné e pérdorur, né burimet qé zotérohen, né aftésité
manaxheriale té zhvilluara, né industriné né té cilén firma performon dhe eksperienca e
pronarit. Metodologjité kérkimore dhe aspektet e nénvizuara té nevojshme pér té arritur
objektivat e kérkimit jané té paragitura né faza té ndryshme. Studimi éshté mé sé shumti
shkakétar né natyré (e pérdorur pér té treguar sesi njé variabél shkakton ose pércakton
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vlerén e variableve té tjera) dhe ex-post facto (synon té shpjegoj ngjarjet gé ndodhin).
Gjithsesi faza cilésore éshté e njé natyre shpjeguese (synon njé vézhgim né natyrén e
pérgjithshém té problemit, alternativat e mundshme té vendimit ose variablet e
réndésishme té cilét duhet té merren né konsideraté). Duke perdorur njé kombinim, té
analizés shpjeguese dhe pérshkruese si pér burimet cilésore dhe pér ato sasiore, éshté
mundésuar deri né njé faré mase qé té merren kéndveshtrime té ndryshme dhe té
pérshtaten konkluzionet me géllimet e studimit. Modeli i pérdorur né arritjen e géllimit
kryesor té pérshkruar né kété studim, ka synuar té pércaktojé nése avantazhet
konkurruese dhe kompetencat dalluese té paragitura nga NVM-et, pércaktojné suksesin
pér NVM-et sipas sektorit, gjinisé dhe pérmasés.

Né kété kapitull trajtohen aspekte té tjera té réndésishme: Metodologjia e pérgjithshme e
pérdorur éshté paraqitur edhe si qéllimi i studimit. Procedurat, teknikat, burimet,
instrumentét e analizés si dhe pérzgjedhja e kampionit (sample), metodologjia dhe
procesi pér administrimin e sondazhit jané pércaktuar dhe pérfshiré. Objektivat e studimit
ashtu si edhe hipotezat dhe supozimet bashké me matésit e tyre pérkatés.

4.2. Pyetjet kérkimore, objektivat e pérgjithshme dhe specifike

Metoda e pérdorur pér kété studim éshté projektuar pér té eksploruar dhe ekzaminuar
avantazhet konkurruese dhe kompetencat dalluese, té cilat pércaktojné suksesin né NVM-
et né Shqipéri, népérmjet metodés sasiore dhe cilésore, pér té paktén 3 vjet, sipas sektorit,
gjinisé dhe pérmasave. Pér té pércaktuar pikén e nisjes, géllimi kryesor dhe objektivat e
pérgjithshme jané paraqgitur sérisht kétu, jo vetém si Kkujtesé por pér té qartésuar
metodologjiné e zgjedhur. Njé séré pyetjesh ngrihen:

- Cilat jané avantazhet konkuruese pér NVM-et né vend?
- Cili éshté roli i sipérmarrésit pér suksesin e NVM-es?
- Cili éshté roli i aftésive?

- Cilét jané pércaktuesit e performancés?

- Cila éshté vlera e manaxhimit né procesin e marrjes sé vendimit dhe né fund té fundit
tek suksesi i firmés?

- Si ndikojné kompetencat dalluese né suksesin e NVM-ve? Etj

Rritja e numrit té NVM -ve gé déshtojné né tregun toné dhe nivelet e larta té konkurences
na béjné té pyesim veten se pse shumé firma té médha vazhdojné té hyjné né treg? Pse
shumé biznese té reja jané té suksesshme ndérkohé gé firmat tradicionale kané mbetur né
vend ose jané drejt falimentimit. Pse ndérmarrjet e médha kané rritur shitjet dhe jané
rritur dhe né pérmasa dhe NVM-et jo?

Pérgjigjia e kétyre pyetjeve, kérkohet né objektivat e paragitura té kétij studimi : Sé pari
pércaktimi i avantazheve konkurruese dhe kompetencave dalluese té shfaqura né NVM-et
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né Shqipéri dhe roli i tyre si pércaktuese té suksesit i specifikuar sipas gjinisé, sektorit
dhe pérmasave. Sé dyti, pércaktimi i elementéve té suksesit pér NVM-et. Sé treti, té
analizohen se cfaré i diferencon firmat e suksesshme nga ato jo té suksesshme né lidhje
me burimet dhe kompetencat dalluese. Sé katérti Pér shkak té rritjes sé numrit té
femrave né biznes, té evidentohet dhe analizohet nése problemet té cilat kané NVM-et né
pérballjen e sfidave dhe rrezigeve pér tu béré té sukseshém jané gjinore, (pra ndikohet
nga gjinia e sipérmarrésit dhe kjo gjé ka ndikuar né pérmasat e tyre. Sé pesti, té béhen
kérkime pér studimin e NVM-ve dhe sigurimin e provave empirike gé mund té
mundésojné krijimin e njé modeli g¢ NVM-et dhe projektuesit e strategjive mund té
pérdorin pér té mundésuar suksesin dhe pér té frenuar déshtimin. Sé gjashti, pér té
kontribuar né debatin shkencor né kérkimin mbi sipérmarrjet, duke u bazuar specifikisht
se ¢faré i pércakton dhe si mund ti mbajmé avantazhet konkurruese.

Né ményré specifike struktura e kérkimit pérfshin gjithashtu dhe faktorét té cilét
pércaktojné suksesin dhe gé ndryshojné né saj té sektoréve (dmth, prodhimi, shérbimi,
ndértim, agrikultura dhe shitja). Pérkatésisht ky studim i jep pérgjigje disa pyetjeve dhe
eksploron dhe investigon hipotezén e formuluar. Qé kur problemet u shfagén nga NVM-
et né Shqipéri éshté théné gé ka ndryshime thelbé&sore né performancé sipas sektorit,
gjinisé dhe pérmasés. Duke géné se arsyet jané té panjohura, aktualisht éshte njé nevojé e
domosdoshme per té kuptuar arsyet se pse ndodh kjo. Né ményré qé té hetohen
supozimet e pérshkruara, géllimi kryesor i kétij studimi éshté té hetoj nése supozimet e
béra jané té sakta. Nése ndodh e kundérta, atéheré shpjegime té besueshme duhet té
prezantohen ose sé pakti duhet té tentohet pér njé zgjidhje.

Objektivat specifike jané:

Objektivat e vecanté jané pércaktuar pér té marré vecanérisht pjesé né vértetimin e
hipotezave dhe géllimeve té formuluar dhe pérfshijné metodat e kérkimit sasiore dhe
cilésore. Kéto objektiva shfagen si mé poshté:

1).Objektivat gé lidhen me avantazhet konkuruese dhe kompetencat ekzistuese té
realizuara nga NVM-et, si rezultat i vendimeve té marra nga pronarét dhe té bazuara né
burimet gé kané, dhe aftésité e zhvilluara.

- Té identifikohen se cilat jané avantazhet konkurruese dhe kompetencat ekzistuese né
NVM ne Shqiperi

- Té pércaktohen se cilat jané anét e forta dhe te dobéta, té cilat japin ményrén pér té
pércaktuar suksesin pér NVM

- Té analizohen nése organizatat kané gené né gjendje qé té ruajné avantazhet e tyre
konkurruese dhe kompentencat gjaté gjithé kohés.

- Té vlerésohet nése strategjité e pérdorura nga to jané formuluar duke u bazuar né
burimet e tyre dhe aftésité, apo jane bazuar né influencat e jashtme brenda mjedisit ku ato
operojné
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I1).Vlerésimi dhe pércaktimi se ¢faré ndikon né performancén apo suksesin e firmés,
nése éshté né saj té strategjisé sé pérdorur apo nga eksperienca e menaxhimit, nga
synimet e vendimet e pronaréve ose sektori, gjinia dhe pérmasa.

-ldentifikimi se cilat jané pérmbajtjet e strategjisé e pérdorura nga NVM-et té cilat té
cojné né sukses (planet ose planifikimi i biznesit, pikat e forta e té dobta, késhillimi i
jashtém dhe vendosja e géllimeve) dhe se si ato ndikojné né performancé né krahasim me
até qé thuhet né literaturé.

-Vlerésimi se cilat jané faktorét pércaktues pér nivelin e suksesit té arritur nga NVM-et?
A pércaktohen kéto nga strategjité e pérdorura, nga roli i menaxherit ose i pronarit ose
nga tiparet e firmés?

-Investigimi nése problemet té cilat ka NVM-ja né pérballjen e sfidave dhe rrezigeve té
nevojshme per tu béré i suksesshém lidhen me gjininé dhe ndikojné né pérmasat e firmés.
-Vlerésimi nése né termat e pércaktuar té strategjive dhe géllimeve, performanca e NVM-
ve, ndryshon né saj té gjinisé, pérmasés ose sektorit.

-Hetimi dhe vlerésimi duke u bazuar né treguesit financiar té performancés nése nivelet e
suksesit té arritur ndryshojné pérmes sektorit dhe gjinisé.

-Vlerésimi duke u bazuar né problemet e ndeshura

I11)Analizimi i komponentéve té strategjisé té cilat pércaktojné suksesin, dmth, mjetet e
planifikimit, llojet e analizés, praktikat e marketingut té pérdorura dhe té véna né zbatim
nga firmat gé mund té ¢ojné né sukses.

-ldentifikimi se cilat mjete planifikuese dhe analitike dhe praktika marketingu jané
pérdorur nga firmat pérmes sektoréve dhe ndikimin gé kéto kané mbi suksesin.
-Vlerésimi i fokusit dhe shkallés sé pérdorimit té burimeve té cilat pérdoren pér té rritur
pozicionimin e firmés dhe pérmirésimin e shérbimeve pérmes sektoréve dhe nése ato
kané té béjné me suksesin e firmés.

-Lidhja e strategjisé dhe géllimeve té pércaktuara me nivelin e suksesit té arritura duke e
bazuar kété vlerésim me termat e modelit té suksesit té planifikuar.

IV).Konkludimi dhe nxjerrja e implikimeve nése avantazhet konkuruese pércaktojné
suksesin pér NVM-et.

V).Vlerésimi mbi bazén e gjetjeve dhe analizave té pjesés empirike, qé njé model suksesi
mund té hartohet dhe nésé ky model mund té pérdoret si udhérréfyes pér sukses.

V1).Nxjerrje e pérfundimeve, sugjerimi i rekomandimeve dhe kérkimi i implikimeve gé
mund té pérdoren pér té hetuar dhe hipotezat e formuluara.

4.3 Elementét e pérbashkéta té té gjitha fazave né kété studim:

Grupi i synuar i studimit: njésia e analizés éshté NVM-ja. Pérgéndrimi do te jeté né
nivelin e firmés ose t¢é NVM-ve. Do té analizohen dhe studiohen NVM-et pér 3 vitet e
fundit. Pér qéllime mé t€ qarta, firma kuptohet si “mé shumé se njé njési administrative;
éshté gjithashtu njé pérzgjedhje e burimeve gé disponibiliteti dhe pérdorimi i té cilave
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pércaktohet nga vendimet administrative dhe me kalimin e kohés” (penrose (1959:24).
Studimi mbéshtetet né tre kategori kryesore burimesh: Burime té prekshme, té
paprekshme dhe aftésité. Né ményré gé njé firmé té fitojé nivele té larta té performancés
dhe té mbajé avantazhe konkurruese, firma ka nevojé qé té keté burime té cilat jané té
rralla, té véshtira pér tu krijuar, pér tu zévendésuar ose imituar dhe & pérbéjné
mundésiné e avantazheve konkuruese.

Nivelet e pranueshmérisé: Hipotezat pér rezultatet e temés pranohen ose refuzohen né
bazé té pyetjeve mbas pyetje. Pranimi ose refuzimi i hipotezave bazohet né nivel
besueshmérie prej 95% me njé marxh gabimi prej 0.05%. Ndonjéheré shkon mé larg se
njé marxh pranimi prej 60% dhe até té gabimit prej 10%. Pse? ¢do firmé éshté unike dhe
éshté e véshtiré té standartizohet sjellja. Né ¢éshtjen specifike té modelit hartuar, pranimi
do té bazohet nése sé paku 75% e pérgjigjeve bien mbi gamén e shkallézimit té pyetjeve
té intervistuesit me njé nivel konfidence prej 5%. Né kété ményré NVM-et do té
konsideroheshin té sukseshme nése renditen 65% - 55%. NVM-et té cilat raportohen
midis 55% - 40% do té konsiderohen té suksesshme. Nése renditja éshté mé e ulét se 40%
do té analizohet sikur nuk ecén miré. Q& né momentin gé raportimi duket se shfaget tepér
strikt, &shté shumé e nevojshme té theksohet se né shumé c¢éshtje nj¢ NVM-me me njé
performancé prej 60% po ja del mbaré shumé miré.( sipas kétij modeli)

Té dhénat dytésore: Studimi konsideron burime té ndryshme: burimet té jashtme si dhe
burime té brendshme. Gjithsesi njé pjesé mé e madhe e informacionit &shté nxjérré nga té
dhénat nga literature, ndérsa burimet e brendshme u morén nga NVM-et, duke pérfshiré
informacionin financiar, raportet e shkruara etj. Mé tej informacioni i marré u rishikua,
organizua si dhe u krahasua dhe u analizua. Sé& fundi, shumé artikuj jané lexuar dhe u
rishikuan njé numér madh librash. Fokusi i studimit éshté pérgéndruar tek vendim
marrésit ose sipérmarrésit e NVM-ve.

4.4 Hipotezat e kérkimit

Hipotezat e formuluara dhe té paragitura kétu pérmbahen brenda modelit konceptual té
hartuar pér kété temé, dhe jané gjithashtu té pérshkruara pér té shpjeguar modelin dhe pér
t’iu pérgjigjur pyetjeve té shtruara pér kété kérkim. Hipotezat jané formulura sipas
koncepteve gé secila prej tyre mund té matet. Mé poshté paragiten hipotezat dhe
pérdorimi i tyre .

Tabela 4.1. hipotezat kérkimore dhe operacionalizimi

H1 | Tiparet e sipérmarrésit (niveli i arsimimit, | Tiparet e sipérmarrésit= niveli i
eksperiencat e tij té biznesit), vecorité ose | edukimit, origjina, eksperiencat e
tiparet e NVM-es (mosha, periudha e | méparshme themelimi i biznesit
themelimit, investimi fillestar, pérmasa, | dhe eksperiencat gé lidhen me
sektori, industria), dhe startegjia e pérdorur | biznesit. Tiparet e firmés = Vitet e
ndikojné né ményré domethénése né nivelin e | krijimit, lloji i biznesit, investimi
suksesit té arritur nga NVM-et. fillestar, pérmasa, organizimi
ligjor, financimi
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H2

Avantazhet konkuruese dhe kompetencat
dalluese té NVM-ve né Shqipéri, si dhe
performancat e tyre, nuk ndryshojné né
ményré té  konsiderueshme  ndérmjet
sektoréve, gjinisé ose pérmases.

Pérdorimi efigent i burimeve
aftésité, rrjetet, reputacioni, bordi
etj

H3

Performanca e NVM-ve varet nga avantazhet
konkurruese té arritura nga ato. Kjo
géndrueshméri rritet nga efektet indirekte té
pérfituara nga burimet né dispozicion dhe
aftésité e zhvilluara nga firma brénda
mjedisit dhe industrisé né té cilén ajo operon.

Performanca  financiare  dhe
tregtare = performancé financiare.
(pérfshin ROI arritja e shitjeve té
planifikuara. Performanca tregtare
pérfshin krijimin e marrédhénieve
té vecanta me Kklientét dhe
furnitorét, njohjen e tregut dhe
kontrollin mbi shpérndarjen.

H4

NVM-et qé pércaktojné strategjiné e tyre
bazuar né RBV dhe aftésité, do té arrijné
rezultate mé té mira: Strategjia e firmés e
bazuar né nivelin e planifikimit, né
kompetenca, né burimet njerézore si edhe né
zhvillimin e aseteve jo-te prekshme ndikojné
pozitivisht né menaxhimin dhe performancén
e firmés .

Pérfshin planet e biznesit
planifikimin, vendosjen e
géllimeve, projektimin e strategjisé
né kohén e themelimit, arritja dhe
pérditésimi i géllimeve, kérkim-
zhvillim,

H5

Faktorét qé pércaktojné suksesin e NVM-es
nuk variojne pérsa i pérket gjiniseé.
Ndryshimi i hasur tek to ndodh pér shkak té
madhésisé dhe modeleve te rritjes sé tyre.

Numri i t& punésuarve dhe njésité
e Dbiznesit jané ato té cilat
pércaktojné pérmasén. Rritja varet
nga synimet dhe géllimet e garta
gé ndigen. Suksesi lidhet me
matésit qé veté raportohen té tregut
financiar.Performanca  fokusohet
né rriten e  fokusit  té
marketingut, né analizén e mjedisit
té brendshém dhe té jashtém.
Matés té tjeré té performances
jané: risia, té génit proaktiv si dhe
kérkim-zhvillimi i zbatuar.

H6

Gjinia e sipérmarrésit nuk ndikon né suksesin
e NVM-es. Ajo nuk ka té béjé me pérmasén
dhe sektorin né té cilin firma operon e as me
performancén e saj.

Matésit: Eksperienca né vite e
pronarit né industri  pérpara
themelimit  té  biznesit  dhe
eksperiencat né lidhje me biznesin.

H7

Ndryshimi midis NVM-ve té suksesshme dhe
atyre jo té suksesshme, ¢@éndron né rolin e
menaxhimit, né nivelin e shitjeve dhe
pérmasave gé ka arritur firma.

Krahasimi i pércaktuesve té
suksesit  ndérmjet  NVM-ve.
Problemet dhe barrierat gé hasin.
Pyetje té géllimshme duhet té
béhen, né ményré qé té merren
pérgjigjet pér kété hipotezé
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4.4.1 Masat e pérgjithshme pér kontroll

Pér té pérftuar pérgjigjet gé mund té pérdoren pér té testuar hipotezat e formuluara, njé
seri pyetjesh jané formuluar dhe jané pérfshiré né pyetésorin pér té arritur objektivin e
studimit. Sipérmarrésit dhe menaxherét u pyetén pér pyetje specifike rreth avantazheve
konkurruese té firmés sé tyre dhe anét e forta e té dobta. Pér njé kuptim mé té garté té
pyetjeve mund té shihet pyetésori’. Pérkufizimet né kété studim jané specifikisht t&
bazuara né operacionalizimin e variableve dhe se si ato lidhen me literaturén:

Llojet e burimeve gé duhet té merren parasysh: variabla té pavarura
Burimet fizike: infrastruktura, makinerité, paisjet pér punén, prodhimin.

Burimet njerézore: pérzgjedhja/trajnimi, cilésité e punétoréve, arsimimi, eksperienca dhe
aftésité e biznesit (Cooper et al. 1994).

Aftésité e marketingut: pjesa e tregut, gjenerimi i ideve, marrédhénia me njerézit,
vendosja e géllimeve dhe njohja e lidershipit.

Burimet financiare: shitjet, ROI, pika kritike né vite(break-even)pér arritjen e pérfitimit.

Burimet teknologjike: teknologjia, proceset inovative, informacioni, bazat e té& dhénave
dhe aftésité kompjuterike.

Avantazhet konkurruese: kéto jané pércaktuar né lidhje me pérdorimin e burimeve dhe
té aftésive. Pérkufizimet duke pérfshiré dhe ato mé té hershmet, sugjerojné njé lidhje té
forté midis avantazheve konkurruese dhe efektivitetit organizativ. (South 1981, Day &
Wensley, 1988; Grant 1990, Barney 1990, 2001, 2010). Avantazhi pérfshin aftésité,
burimet, kostot e uléta dhe aktivitetet gé shtojne vleré. Gjithashtu pérfshihen
netéorket, strategjité e pérgjithshme (financiare, té tregut, té prodhimit, burimet
njerézore) dhe struktura e firmés.

Matésit financiare: variablat e pavarura. Pérfshijné: cash flow neto/té ardhurat, ritmi i
rritjes né vit, gofte me numrin e té punésuarve ose té té ardhurave, fitimet bruto, rritja e
shitjeve totale, shitjet, kthimi nga shitjet.

Suksesi i pérgjithshém i firmés: variabél i varur. Té vetéraportuara. Pérfshin 2
dimensione: aspektin e jashtém ose performancén tregtare dhe aspektin e brendshém si
pérftueshmériné gé pércakton suksesin e firmés né treg. Kryesisht performanca tregtare
ka ndikuar pozitivisht dhe né ményré té konsiderueshme né pérftueshmériné, mbéshtetur
né studime empirike (Rumelt & Wensle, 1981). Pérftueshméria matet né lidhje me ROlI,
fitimi marzhinal dhe arritja e shitjeve té planifikuara. Té krahasosh pozicionin e firmés
sot me até né kohén e themelimit nevojiten matés té shitjeve absolute pérgjaté 3 viteve
dhe ndryshimet né kéto matje, sipas njé raporti nga Brush (1992) dhe Vanderwerf (1991).
Disa nga faktorét e synuar né kété pyetésor pér té pércaktuar se cfaré ka pércaktuar

" Pyetésori éshté i pérfshiré ne shtojcat e kétij punimi
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suksesin pér firmén né kété studim jané: arritja e géllimeve, reputacioni, aftésia
menaxheriale, prestigji, lidershipi né industri dhe vitet deri né pikén kritike (break-even).

Shumé pyetje béhen pér lidhjen me pozicionin financiar té firmés dhe pér kété éshté
pérdorur shkalla me 4 pika e Likert-it, pér performanceén dhe matésit e suksesit. Kéto
pyetje pérfshijné gjetjen e niveleve té konkurrencés, mendimin e menaxheréve mbi
réndésiné e burimeve duke pérfshiré burimet njerézore si dhe ato organizative (Cooper
and Gimeno-Gascon 1991)

Aftésité organizative: Denote Teece al’s (1997) pérfshin njohurité dhe aftésité e té
punésuarve si edhe eficensén e strukturés organizative, procedurat e planifikimit
strategjik dhe aftésia pér té térhequr personel krijues. Aftésité jané organizative, té
marketingut dhe teknike, té cilat jané bazuar né literaturén e studiuar jané konsideruar, si
burime té avantazheve té géndrueshme konkurruese. Kéto faktoré jané analizuar
thellésisht nga Amit dhe Schoemaker (1993) dhe nga Doerickx dhe Cool (1989).

Aftésité e tregut apo matésit e tij:.Matésit pér pozicionimin e tregut pérfshijné
ndértimin e marrédhénieve té vecanta me klientét e furnitorét, njohurité né lidhje me
tregun, kontrollin mbi shpérndarjen etj. Njé seri pyetjesh jané pérdorur pér té pércaktuar
pozicionin e tregut; vecanérisht nga Lado, Boyd dhe Wright (1992)

Sektori dhe gjinia: ky éshté njé variabél i kontrollit dhe pérfshin shitjen me pakicég,
shérbimin, duke pérfshiré dhe agrikulturén, shitjen me shumicé dhe njésité e vogla té
prodhimit.

Pérmasa e organizatés: éshté vlerésuar me numrin e té punésuarve dhe numrin njésive
té biznesit té krijuara.

Strategjia: Paragitet me ekzistencén e planeve té biznesit, me vendosjen e géllimeve, me
strategjiné e hartuar gjaté kohés sé themelimit si dhe me arritjen dhe pérditésimin e
géllimeve. Gjithashtu koncepti pérfshin pérceptimin e veté-shprehuar nése strategjia
éshté e ndryshueshme ose nése fokusohet tek ¢mimi apo tek diferencimi i tregut, kostos
etj. Aspektet té tjera né té cilat strategjia mund té mbéshtetet gjithashtu jané analizuar si:
tiparet e sipérmarrésit, karakteristikat firmés. Miles dhe Snow (2001) vuné né dukje se
organizatat me strategji té garta e té miré pércaktuara, pérformojné mé miré se sa ato
firma strategjite e sé cilave jané té karakterizuara nga mungesa e qartésisé dhe fokusit.

Karakteristikat e sipérmarrésit: niveli i edukimit, origjina, eksperiencat e méparshme,
dhe eksperiencat e lidhura me biznesin. Suksesi gjithashtu bazohet né eksperiencat e
menaxheréve CEO (Fishbein dhe Ajzen, 1981; Lussier 1996 & 2001; Dyke et al, 1992)
(Cooper, Dunkelberg dhe Woo, 1989)

Karakteritikat e firmés ose profili: vitet e krijimit, lloji i biznesit, investimi fillestar,
lloji i organizimit ligjor, pérmasa e biznesit ose vendodhjet e shitjeve, dhe numri i
punésuarve. Nése firma ka ndryshuar vend-ndodhje dhe se si éshté financuar biznesi,
pérbéjné aspektin tjetér i profilit.
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Teoria e bazuar né burime: Mat ményrén se si NVM-ja i perdor burimet pér té arritur
avantazhet konkurruese dhe gjithashtu se si ato pérdorin analizén e brendshme.

4.5 Metodologjia e kérkimit dhe fazat

Metodologjia e pérdorur né kété studim, pérfshin shumé vendime té ndérlidhura. Mé e
réndésishmja éshté pérzgjedhja e metodés sé kérkimit pér té pércaktuar ményrat sesi do té
mblidhet informacioni dhe se si do té arrihen géllimet. Teknikat e kérkimit jané gjithashtu
pjesé e Kkétij parashikimi (e cila pérfshin matésit e pérdorur, ndértimin e pyetésoréve,
projektimin dhe rezultatet e pritura). Sé fundmi mbledhja e té dhénave dhe mjetet
analitike jané komponenti i fundit i kérkimit. Metoda kérkimore, pérfshin metodat e
ndryshme té pérdorura pér mbledhjen e té dhénave, llojet e metodologjisé sé pérdorur dhe
elementét gé pérfshihen né ¢do fazé té projektimit té studimit. Secila fazé pérshkruan sesi
analiza gé rezulton do té pérdoret pér té arritur rezultatet e parashikuara pér kété studim.

4.5.1 Faza cilésore

Té dhénat pér kété fazé studimi, u mblodhén nga intervistat me menaxherét, financierét
dhe personeli nga NVM-et. Kjo fazé e cila &shté inputi fillestar né kété studim, shérbeu
pér té eksploruar dhe kuptuar deri né njéfaré mase, se cilat variabla pércaktojne suksesin
pér NVM-et. Kéto shérbyen si input pér pyetésorét e hartuar pér fazén sasiore. Pérdoret
kétu, teknika triangulare pér té identifikuar avantazhet konkurruese ekzistente né NVM-et
né Shqipéri dhe se si kéto avantazhe té identifikuara pércaktojné suksesin. Metodologjia e
pérdorur bazohet né intervista personale. Pér té rritur objektivitetin, intervistat jané kryer
jo vetém me pérgjigjet nga pronarét, por gjithashtu dhe nga té dhéna nga informacione té
arkivuara, dhe nga té punésuarit.Burime té ndryshme jané pérdorur pér té rritur
vlefshmériné dhe besueshmériné.

45.1.1 Kérkimi cilésor i kombinuar me até sasior

Kérkimi cilésor ka té béjé dhe fokusohet né té kuptuarit e sjelljes sé fenomenit me
interesin. Pérgjithésisht karakterizohet nga shembuj té vegjél jo té projektueshém, qé
mund té pérdoren pér pikégéndrime analitike. Né pérgjithési kjo metodé éshté njé pjesé
integrale e shumé mjeteve té pérdorura pér tiu pérgjigjur pyetjeve manaxheriale (Davis
2000:300). Ndryshimet midis metodés sasiore dhe asaj cilésore varen nga géllimet dhe
kéndvéshtrimi i studiuesit. Shpeshheré té dyja metodat pérdoren si plotésuese. Studimi
pérdor, mbledhjen pasive té té dhénave (PDC) dhe mbikqyrjen, intervistat e detajuara dhe
ato té drejtpérdrejta.

Kombinimi i metodave éshté pérdorur né krijimin dhe interpretimin e rezultateve té
studimeve sasiore. Pra studime té pastra sasiore jané pérdorur pér té matur karakteristikat
specifike pérmes procedurave té mbledhjes sé té dnhénave té strukturuara.

Né asnjé ményré analiza cilésore nuk tenton té pérfagésoj té téré popullsing, ose né té

kundért, géllimi éshté té kuptohet natyra e fenomenit né sensin se sa té masé numerikisht

dhe té analizojé paketén e paracaktuar té variableve (Davis 2000). Si njé tekniké, kérkimi

cilésor kérkon njé shkallé té larté té aftésive analitike dhe nuk duhet té shikohet si njé
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konkurent por si plotésues i kérkimit sasior. Pér mé tepér kérkimi cilésor éshté ideal né
fazén shpjeguese té procesit té& kérkimit pér shkak té shkallés pérgjithésisht té ulét té té
kuptuarit té situatés sé problemit(Rialp 1988). Kérkimi cilésor éshté pérdorur suksesshém
né té gjitha fazat e procesit té té kuptuarit té problemit.

Kjo fazé kérkimore ka shérbyer gjithashtu si input pér hartimin e pyetésorit dhe u
pérdor né analizén pérfundimtare pér té kuptuar faktorét shkaktues qé pércaktojné
pérfundimisht suksesin tek NVM-et.

4.5.1.2 Metodologjia e kérkimit e pérdorur pér kété céshtje studimi

Procesi i kérkimit té sugjeruar dhe sistemi i pérdorur né kété studim ndjek topologjiné e
Yin-it(2009) Kjo do té thoté se éshté pércaktuar njé njési e analizés, té dhénat pér secilén
céshtje jané mbledhur personalisht duke ndjekur té njéjtén metodologji.

Procesi i pérdorur duke ndjekur Yin-in pérfshin:

vendosja e objektivave dhe pyetjeve pér kérkimin,
vendosja e modelit teorik gé do té pérdoret,
hartimi i metodologjisé dhe ményrés sé kérkimit,
pérzgjidh dhe identifiko ¢do njési té analizés,
mbledhja e té dhénave,

analizimi i té dhénave dhe

arritja e pérfundimeve.

YVVVYVYYYVY

Sipas Yin-it secila ¢éshtje interpretohet vetém dhe kur secila pérfundon, duke ndjekur u
hapat e paracaktuara, gjetjet kérkimore jané té pérmbledhura dhe té analizuara, né ményré
qé té nxjerrin pérfundime nga té cilat mund té dalin teori.

Né secilén céshtje, intervistat e detajuara kérkuan njé seri vizitash duke intervistuar jo
vetém sipérmarrésit, pronarét, menaxhérét, por dhe pérfagésues té tjeré té firmave duke
pérfshiré dhe financierét. Té dhénat e mbledhura u pasuruan me informacione té
brendshme e té premisave té pérgjithshme té biznesit. Informacioni i marré u procesua,
interpretua dhe u analizua pér t’iu pérgjigjur objektivave té kérkimit.

Pérzgjedhja dhe intervistat e NVM-ve né studim, mbikqyrja e premisave té biznesit, té
sjelljes sé té punésuarve dhe té klientit, si dhe té dhénat e para té brendshme u mblodhén
nga té gjithé sektorét e pérfshiré té biznesit. Té dhénat ishin mé sé shumti veté-raportues.
Informacioni u mblodh né saj té pyetésoréve udhézues té projektuar pikérisht pér kété
studim. Pyetésori u hartua duke u bazuar né pyetje gé kishin lidhje me subjektin dhe duke
pérdorur piképamjen e bazuar mbi burime té firmés. Pérpara se té administrohen té
dhénat e pyetésoréve, njé numér té pérzgjedhur pyetésorésh u testuan fillimisht. Mbas
korrigjimeve, mjeti kérkimor u caktua dhe u pérdor. Pyetjet e hartuara u realizuan nga
pyetésoret e drejtpérdrejté. Variabli i varur, suksesi, u krahasuan me faktorét té lidhur me
performanceén. Pérzgjedhja dhe intervistat e NVM-ve né studim, mbikqyrja e premisave
té biznesit, sjellja e té punésuarve dhe té klientit si dhe té dhénat e mbledhura nga té
gjithé sektorét e studiuar té biznesit jané té pérfshiré né gjetjet e kérkimit. Té dhénat veté
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raportuese u vlerésuan me burime té jashtme té besueshme. Mbas realizimit té té dhénave
informacioni i mbledhur u analizua dhe u shkrua duke ndjekur metodologjiné e
pérshkruar. Rezultatet jané té paragitura né tabela.

4.6. Faza sasiore

Informacioni i késaj faze sasiore erdhi kryesisht nga pyetésorét e dérguar né NVM-et.
Kérkimi sasior pérfshin rezultate nga pyetésorét e realizuara tek modelet e zgjedhura té
NVM-ve, sipas sektorit dhe gjinisé. Pyetésori® éshté realizuar bazuar né teknikat e
rekomanduara nga literatura e kohéve té fundit mbi metodologjiné e kérkimit (Saunders
et al., 2000 and Brace, 2004) si dhe u bazua ne pyetje ge kishin lidhje me gellimin dhe
duke perdorur teoriné e bazuar né burime té firmes. Duke marré né konsideraté
véshtirésité qé hasen gjaté grumbullimit té té dhénave primare, fiilimisht u realizua njé
anketim pilot né fushén e studimit.Qéllimi kryesor i anketimit pilot ishte té gjykohej rreth
mundésisé sé grumbullimit té informacionit t& nevojshém, duke rritur besueshmériné e té
dhénave dhe duke pérmirésuar strukturén e pyetésorit. Ndérmarrja e kétij anketimi pilot
€shté bazuar né thénien e De Vaus (1993, p.54) “Mos e merr pérsipér riskun. BéEj
fillimisht njé€ testim pilot”. Ky anketim pilot ndihmoi né modifikimin e disa pyetjeve pér
pyetésorin final.Van Teijlingen dhe Hundley (2001) kané argumentuar se kérkuesit kané
njé obligim etik pér pérdorimin mé té miré té mundshém té eksperiencés sé tyre
kérkimore duke raportuar céshtje gé lindin nga té gjitha pjesét e studimit, pérfshiré dhe
fazén e testimit pilot.Pas korrigjimeve u caktua dhe u perdor pyetésori. Pyetjet e hartuara
u realizuan nga pyetesoret e drejtperdrejte. Né bazé t& njé procedure kampionimi® u
pércaktua kampioni. Studimi u realizua né qytetet Elbasan, Tirané, Fier, Durrés ku sipas
INSTAT kemi 70 % té ndérmarrjeve aktive, respektivisht Tirana 38.1%, Elbasani 7.2%,
Durresi 12.1% dhe Fieri 9.3%. Objektivi sikurse éshté véné né dukje edhe mé paré éshté
té gjendeshin dhe té pércaktoheshin avantazhet konkurruese dhe kompetencat dalluese gé
pércaktojné suksesin pér firmat sipas sektoréve, gjinisé dhe pérmasave.

4.6.1 Burimet e té dhénave kryesore
Informacioni kryesor pér gjithé studimin u sigurua si nga faza sasiore dhe ajo cilésore
4.7 Procedura e Kampionimit

a. Mbulimi territorial, Sektorét dhe Madhésia e ndérmarrjeve

Njésité e vrojtuara jané ndérmarrjet ekonomike né 4 qytetet e Shqipérisé

1. Durrés
2. Elbasan
3. Fier

4. Tirané

® Pyetésori éshté i pérfshiré tek anekset e kétij punimi.
® Procedura e kampionimit paragitet né vazhdim gte punimit
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Ndérmarrjet e pérfshira i pérkasin aktiviteteve té méposhtme:

Bujgésia (Nace Kod=01)

Industria Nxjerrése & Pérpunuese, 05_33

Ndértim, 41 43

Tregtia, 45_47

Transport & Telekomunikacion, 49 51+ 61

Shérbime té tjera (Akomodim, Shérbim Ushgimor & Aktivitete Profesionale,
Shkencore, Teknike) 55 56+69 75

ogakrwdpE

Bazuar né numrin e punonjésve éshté ndjekur klasifikimi i méposhtém pér variablin e
“size_grup”

1. S1: Ndérmarrjet me 10-49 punonjés,
2. S2: Ndérmarrjet me 50-249 punonjés,

b. Pércaktimi i kampionit

Pér té llogaritur madhésiné e kampionit pérfagésues pér popullatén né studim na nevojitet
probabiliteti pér té gjetur njé firmé me karakterisika té njéjta si firmat gé ne déshirojmeé té
anketojmé.

Nga té dhénat e INSTAT kemi gé:
Probabiliteti pér té gjetur njé firmé me karakterisitkat e kampionit té déshiruar= 0.02126

Llogaritja e madhésisé sé kampionit béhet me ané té formulés sé méposhtme :

2
z°-pll—
n_ZPA=P) b
m

Ku:
n = Madhésia e kampionit
z = Devijimi standard a=0.05 (1.96)
p = Probabiliteti pér té gjetur njé firmé me karakteristikat e kampionit té déshiruar
m = Niveli i gabimit té té dhénave ta marra
Deff = Efekti i Kampionimit
Tabela e méposhtme paraqget llogaritjen e madhésisé sé kampionit :
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Tabela 4.2 Llogaritja e kampionit

TEN ~anii | Efektii
Devijimi Niveli i i .
Crer s 1-E s | Kampion Madhésia
Probabiliteti .. | standard | gabimitté | ™
Anketat 0 Prol:lalb_llltetl 5=0.05 | t& dhénave | imit Kame -
P (1.96) ta marra P
Anketat 0.02126 0.98 1.96 0.03 2 178

c. Dizenjimi i Kampionit

Bazé e zgjedhjes shérben regjistri i ndérmarrjeve aktive pér vitin 2012 (BR_2012), nga i
cili pérjashtohen:

a) Filialet e ndérmarrjeve.

b) Ndérmarrjet me aktivitet (NACE_kod) jashté fushés sé studimit.
c) Ndérmarrjet e madhésisé 1-9 punonjés dhe >=250 punonjés.

d) Ndérmarrjet gé i pérkasin rretheve qé nuk kérkohen

Né kété ményré krijohet frame-i i kampionit nga ku éshté pérzgjedhur kampioni me
madhési 178 ndérmarrije.

Klasifikimi i ndérmarrjeve né bazé té aktivitetit éshté béré sipas Nomenklaturés sé
Veprimtarive Ekonomike NVE né Nace Rev.2. Metoda e zgjedhjes e pérdorur éshté
Stratified Random Sampling (SRS) né 12 strata. Stratifikimi bazohet né NACE 2- digit
dhe mbi madhésiné e ndérmarrjeve (numrit té té punésuarve). Propabiliteti i zgjedhjes sé
ndérmarrjeve né njé straté éshté i pavarur, pra nuk ndikohet nga numri i ndérmarrjeve té
zgjedhura né stratat e tjera

*  Metoda e pérdorur pér shpérndarjen ¢ kampionit népér strata éshté “alokimit
proporcional sipas madhésisé”.

Ny,
n,=n-—1
"N

Ku:  n-—éshté nrtotal i madhésiseé sé kampionit qé nevojitet té alokohet
N — éshté nr total populatés né framé pér t’u alokuar
Ny - éshté nr total i populatés né cdo straté
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Kéto pércaktojné shpérndarjen e méposhtme:

Ndérmarrjet Popullata Kampioni
10-49 50-249 | 10-49 50-249
Nace Kod | Aktiviteti punonjés | punonjés | punonjés | punonjés
01 Bujgési 13 3 1 1
05 33 Industri 395 142 33 11
41 43 Ndértim 469 79 39 7
45 47 Tregtim 596 70 50 6
Trasport dhe
49 51+61 | Telekumunikacion 72 14 6 1
Akomodim,
Shérbim
Ushgimor&
Aktivitetet
Profesionale,
55 56+69- | Shkencore,
75 Teknike 236 37 20 3
Total 1781 345 149 29

d. Peshimi dhe Pérfagésueshméria

Peshimi i duhur i té dhénave té studimit éshté i réndésishém pér té siguruar
pérfagésueshméringé e té dhénave té studimit dhe pér té parandaluar anshmériné e
shkaktuar nga mospérgjigjet. Té gjitha analizat e bazuara mbi té dhénat e studimit duhet
té aplikojné drejt peshat e kampionit pér té siguruar vlefshmériné e gjetjeve té studimit,
sidomos pér njé studim kompleks.

Né njé studim kompleks, c¢cdo ndérmarrje ka njé mundési specifike(té njohur si
probabiliteti i pérfshirjes) gé té pérzgjidhet né kampion. Pérgjigjet e tij/saj duhen peshuar
si duhet (né thelb, me inversin e probabilitetit té pérfshirjes sé tij/saj) qé té jené
pérfagésuese. Pér shembull, nése njé ndérmarrje i caktuar ishte pérzgjedhur né kampion
me njé probabilitet prej 0.001, atéheré ai/ajo pérfagéson 1,000 ndérmarrje té ngjashme né
popullsing bazeé.
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Pér rrjedhojé, pérgjigjet e tij/saj pér té gjitha pyetjet duhen shumézuar me 1,000 gé té
jené pérfagésuese. Nése njé ndérmarrje tjetér i caktuar pérzgjidhet me njé probabilitet
prej 0.002, atéheré ai/ajo pérfagéson 500 ndérmarrje té ngjashéme né popullsiné bazé dhe
pér rriedhojé merr njé peshé prej 500. Pérfagésueshméria nénkupton aftésiné pér ta
zgjeruar kampionin né popullsiné bazé. Megenése kampionet pérzgjidhen né ményré té
pavarur né ¢do zoné studimi, ato jané pérfagésuese pér zonat e tyre pérkatése, nése
peshohen si duhet. Nése ¢do kampion individual éshté pérfagésues pér zonén e tij,
atéheré kampioni térésor i vendit éshté pérfagésues pér vendin. Pér rrjedhojé, kampioni i
studimit toné éshté pérfagésues pér vendin né térési.

Njé nga elementét pér té rritur nivelin e saktésisé sé té dhénave té marra né studim éshté
matja e shkallés s& mospérgjigjes sé anketés. Mé Oposhté po paragesim formulen pér té
llogaritur madhésiné e mospérgjigjes sé anketave: *

Formula pér llogaritjen e madhésisé sé mospérgjigjeve.

Shiall iigies(%) = 100 intervista te plotesuara 100 = 100 165
= —_ * — —_
alla e mospergjig)estzo kampioni fillestar 178

*100 = 7.3%

4.8. Matésit dhe procedura e projektimit té instrumentit.

Matjeté ndryshme u pérdorén pér té siguruar besueshmériné e té dhénave. Njé séré pyetje
té mbyllura ose jo, u hartuan pér tiu pérgjigjur pyetjeve né lidhje me origjinén e
sipérmarrésit, tipeve té firmés dhe mbi té gjitha strategjité e pérdorur. Provat e
pérzgjedhura né bazé té pérmasave, sektorit dhe gjinisé u hartuan gé té siguronin
pérfagésimin e popullsiseé sé NVM-ve. Procesi i testimit dhe pérzgjedhja e
menaxherit/sipérmarrésit té firmés u pérdor pér té testuar llojin e pyetjes, thellésisé,
gjatésisé dhe se si mund té kuptohej mjeti.

Instrumenti i kérkimit. Instrumenti i kérkimit i hartuar pér té arritur objektivat dhe
hipotezat e studimit ishte pikérisht pyetésori**. Pérfshinte pyetje té hapura e t&¢ mbyllura.
Té pérfshiré ishin gjithashtu edhe shkallét e Likert-it.

4.9. Metodat statistikore té studimit

Procesimi dhe analizimi i té dhénave u bé duke pérdorur paketén e statistikave SAS,
SPSS, EXCEL dhe rezultatet u procesuan dhe u shfagén né tabela dhe figura. Mbas
kodimit dhe procesimit té té dhénave, rezultatet u analizuan statistikisht népérmjet
metodave té shuméfishta. Analiza statistikore pérgjithésisht pérshkruese pér variabla
joparametrik u pérdorén duke pérfshiré pérqgindjet. U pérdorén dhe koeficentét e lidhjes
Spearman dhe Kruskal Wallis. U pérgatitén grafike dhe tabela pér té ilustruar gjetjet.

19 Shar Lor, Sampling Design , fage 340
1 shih pyetjet e pyetésorit né shtojcat e punimit
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Menjéheré mbasi informacioni u procesua, gjetjet kérkimore u lidhén népérmjet gjinisé
dhe sektorit. Rezultatet u procesuan, analizuan dhe u pérdorén pér té testuar objektivat
kryesore té studimit.

Duke pérdorur té dhénat e dy fazave u hartua modeli. Objektivi i modelit té hartuar éshté
ta pérdor até si udhézues pér té stimuluar menaxhimin e té ardhurave té firmés né treg né
ményré gé té pérgatisé até né ményrén mé té miré. Modeli mund té pérdoret si njé
mekanizém suksesi dhe parandalimi té déshtimit.

Sé fundmi duke analizuar gjetjet kérkimore, u hartuan konkluzionet dhe rekomandimet e
kétij studimi.
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KAPITULLI | PESTE

5. REZULTATE NGA STUDIMI | NVM-ve NE SHQIPERI.

Hyrje

Rezultatet sasiore té kétij studimi paragiten né disa pjesé. Rezultatet e pérgjithshme
jané paragitur né njé formé pérshkruese me té dhéna jo té grupuara. Mé pas rezultatet mé
té réndésishme dhe mé domethénése u analizuan sipas paketave té ndryshme statistikore
té pércaktuara pér studime té ndryshme.Statistikat mé té pérdorura jané kryer nga
softéare-i SPSS dhe paketa Office-Excel. Ké&to analiza u b&né pér té nxjerré né pah
hipotezat e formuluara. Pér kété u pérdor testi i Kruskall-Wallis, koeficienti i
korrelacionit Spearman®?, ndonjéheré korrelacioni i Pearson-it dhe testi Chi square me
vlerén P korresponduese.

Rezultatet mé kryesore té mbledhura me ané té pyetésorit té formuluar jané paragitur
né formé té pérgjithshme sipas gjinisé dhe sektoréve. Variablat gé jané analizuar kané
géné ato variabla té cilét kané géné statistikisht té réndésishém deri diku, ndérsa variablat
e tjera pérshkruhen vetém né aspekte té pérgjithshme. Né kété kapitull jané pérmbledhur
dhe paraqitur gjithashtu dhe rezultate nga intervista direkte té sipérmarrésve. Rezultatet e
paragitura né kété kapitull jané dhéné né tabela dhe figura, né formén e statistikave
pérshkruese dhe analitike. Né fund té gjitha rezultatet kérkimore mé té réndésishme u
pérdorén pér té dhéné rekomandime dhe konkluzione. Shumica e variablave u analizuan
sipas gjinisé. Megjithaté statistikat na japin mundési gé té analizojmé edhe népérmjet
llojit apo sektorit té biznesit dhe madhésisé sé biznesit*®. Té dhénat u paragitén sipas
variablave té grupuara dhe sipas literaturés té studiuar nga shumica e kérkuesve, té cilét
kané marré parasysh faktorét e suksesit.

Né kété ményré té dhénat nga pyetésorét jané paraqgitur né tre grupime Kryesore:
Karakteristikat e sipérmarrésve/pronaréve, karakteristikat demografike té biznesit dhe
strategjité e pérdorura nga biznesi. Sipas objektivave té kérkimit, u analizuan avantazhet
konkurruese, aftésité, problemet dhe barrierat. Rezultatet jané paragitur gjithashtu edhe
sipas sektoréve duke u mbéshtetur né objektivat e géllimeve kérkimore.

Pér ta béré meé té garté éshté e réndésishme gé té theksojmé gé informacioni fillimisht
éshté mbledhur dhe mé pas u grupua sipas ngjashmérive dhe ndryshimeve té pérgjigjeve
té pronaréve. Pér pyetjet se cilat jané burimet gé pércaktojné suksesin e firmés, pérgjigjet
u pérgéndruan né shumé lloje alternativash p.sh cilésia e punonjésve, shérbimi i miré
ndaj Klientit, devotshméria pér puné dhe biznesin, kompetencat dhe aftésité e
pérgjithshme etj. Né shumé firma sipérmarrésit dhané té njéjtat pérgjigje, por né disa té

12 Correlation coefficient
13 Madhésia e pércaktuar nga numri i té punésuarve.
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tjera pérgjigjet ishin mé shumé emocionale. Kjo béri gé grupimi i té dhénave té ishte
zgjidhja mé e miré logjike. Té gjitha rezultatet dhe analizat e tyre paragiten né formé té
pérgjithshme, sipas gjinisé dhe sipas sektoréve.

E njéjta rrugé éshté ndjekur edhe pér té dhénat e intervistave té kryera me sipérmarrésit.
Té gjitha rezultatet u analizuan dhe u paragiten me njé indeks sipas té cilit u pércaktuan
indikatorét e suksesit t8 NVM-ve dhe orientimi i politikave.

Eshté e réndésishme té theksohet se variablat statistikisht té pa réndésishém jané
paragitur né rezultatet e pérgjithshme dhe jo né statistika specifike. Té gjitha analizat
grupohen, kur éshté e mundur sipas gjinisé, por edhe sipas sektorit dhe madhésisé sé
biznesit.

5.1 Rezultatet kérkimore té pérgjithshme dhe analiza e tyre

Pérgjigjet pér studimin jané rezultat i nj¢ mostre pérfagésuese prej 165 NVM-ve, té
dislokuara né rajonin e Durrésit, Tiranés, Elbasanit dhe Fierit sipas njé kampionimi
treguar né aneksin 1.

Zgjedhja e kétyre rajoneve u bé pér shkak se kané pérgindjen mé té larté té sipérmarrjeve
aktive né Shqipéri, respektivisht Tirana 38.1 %, Durrési 12.1 %, Fieri 9.3 % dhe Elbasani
7.2 % pra né total rreth 70%.

5.1.1 Rezultate té pérgjithshme

Avantazh konkurues jané ato aspekte té cilat i japin biznesit tuaj njé avantazh i cili éshté i
véshtiré pér tu imituar apo kopjuar. Né tabelén e méposhtme kemi grupuar pérgjigjet e
biznesmenéve né Shqipéri né lidhje me avantazhet konkuruese.

Tabela 5.1 Avantazhet konkurruese te NVM-ve

3 Vite mé |3 Vite né té
Avantazhi Konkurues Tani paré ardhmen (mé pas)
Tregu Aktual 15.4 8.0 12.3
Ekskluziviteti i Shérbimeve 7.2 10.1 7.2
Produkteve Unike 8.7 8.0 10.0
Cilésia e Produkteve Shérbimeve | 13.6 13.7 12.9
Reputacioni i  Pérgjithshém
Cilésia 10.3 9.8 9.7
Marrédhénia Ndérmarrje-
furnizues 7.7 7.1 6.5
Kontrolli i Tregut 6.5 7.6 8.3
Cmimi i Ofruar 3.4 3.8 3.2
Cilésité e Stafit 3.9 3.4 3.0
Vendodhja 2.9 2.9 1.9
Mundésia Financiare 3.4 4.2 3.5
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Niveli Inovacionit 2.3 3.1 2.1
CashFloé 0.5 1.6 2.3
Eksperienca Administrative 2.8 6.1 2.8
Kontrolli Administrativ 2.3 1.6 3.0
Orientimi Shérbimit 3.8 4.3 5.6
Mbéshtetja Produkteve 1.8 1.1 2.3
Epérsité Teknike 3.4 3.6 3.3
Total 100.0 100.0 100.0

Né bazé té té dhénave té mésipérme shohim se bizneset si avantazh konkurues tani
mendoj se éshté Tregu aktual afersisht 15.4%, kjo ndoshta e ndikuar nga elementet
ekonomike dhe financiare té vendit toné. Avantazhi konkurues 3 vite mé paré dités sé
anketimit ka gené Cilésia e Produkteve dhe Shérbimeve. Ndérsa né té ardhmen bizneset
rikthehen pérséri tek avantazhi i Cilésisé sé Produkteve dhe shérbimeve gé ofrojné
bizneset. Me kété arrijmé té kuptojmé se NVM-et, kané analizuar se cilét nga elementét
mund té kthehet né njé avantazh konkurues gé mund ti kthehet né njé investim pér té
mbajtur tregun gé ata zéné.

Pér té analizuar mé tej, kemi ndértuar grafikun e méposhtém gé paragiten faktorét e
suksesit pér NVM-té 3 vite mé paré, sot dhe njé pércaktim pér té ardhmen pér faktorét e

suksesit té tyre.

M Avantazhi Konkurues Tani

M Avantazhi Konkurues 3 Vite me

Avantazhi Konkurues 3 vite me
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Figura 5.1: Faktorét e suksesit té firmés 3 vite mé paré, sot né té ardhmen.
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Nga grafiku vémé re se menaxherét gé i jané pérgjigjur pyetjeve né lidhje me avantazhet
konkuruese té NVM-ve, 3 vite mé paré se ky studim té kryej, si faktoré mé té
rendésishém jané menduar: Eksperinca Administrative, Niveli i Inovacionit si dhe
Vendodhja e Firmés.

Ndérsa si avantazhe konkuruese tani, mendojné se: Cilésia e Produkteve, Tregu Aktual,
Reputacioni i Pérgjithshém/Cilésia, Kontrolli i Tregut jané faktoré té cilat NVM-et i
mendojné si avantanzhe konkurruese. Pér té ardhmen ato ndryshojné mendim pérsa i
pérket faktoréve té€ cilat mund t’i ndihmojné€ né€ vazhdimésiné dhe rritjen ¢ métejshme t&
tilla si CashFlow, Mbéshtetja e Produkteve, Kontrolli Administrativ.

Né lidhje me faktorét e suksesit t& NVM-ve, mendimet ndahen né dy pjesé: fillimisht jané
disa faktoré té cilat firmat mendojné se jané faktoré suksesi edhe sot por edhe né té
ardhmen, por ka disa faktoré té tjeré gé firmat mendojné se ka ndryshime. Mé poshté po
paragiten ndarjet e pérgjigjeve t&é NVM-ve té anketuara.
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Figura 5.2: Faktorét e suksesit pér firmén sot dhe né té ardhmen

Aftésité paguese si dhe Kompetencat, aftésité e pérgjithshme si dhe ofrimi i njé miksi
produktesh jané elemente té cilat NVM-et i mendojné ti shfytézojné né té ardhmen pér ta
béré biznesin e tyre me té suksesshém dhe me fitimprurés.
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5.1.2 Bizneset e drejtuara nga femrat.

Bizneset té cilat drejtohen nga femrat jané né minorancé, krahasuar me bizneset té cilat
drejtohen nga meshkujt. Sipas té dhénave té marra nga studimi shohim se 88.5% e té
intervistuarve kané biznese té cilat drejtohen nga meshkujt dhe 11.5% drejtohen nga
femrat. Né& Shqipéri, sipas té dhénave té INSTAT-it, NVM-et té ndaré sipas gjinisé sé
pronaréve té tyre jané 72.6% té NVM-ve me sipérmarrés meshkuj dhe 27,4% té NVM-ve
me sipérmarrése femra. Femrat drejtojné biznese té vogla dhe té mesme dhe nuk drejtojné
biznese té médha. Ndoshta kjo éshté njé mungesé eksperience e drejtimit té bizneseve té
médha ose njé konkurrencé shumé e ashpér midis firmave té médhaja. Vlen té pérmendet
se 99.2% té bizneseve né Shqipéri jané biznese té vogla dhe t&€ mesme dhe 0.8% e tyre
jané biznese té médha.

Ndryshe nga ¢faré mund té pritej femrat e intervistuara nuk drejtojné bizneset e shitjes
me pakicé dhe shumicg, por pjesa mé e madhe e tyre rreth 63% e tyre drejtojné bizneset e
prodhimit. Né lidhje me drejtimin e trasportit dhe ndértimit femrat e intervistuara jané né
njé pérgindje té njéjté rreth 15%. Bizneset e shérbimit drejtohen nga femrat né masén
5%.

Lidhur me rolin drejtues té femrés shohim se 90% e tyre jané pronaré dhe administratoré,
10% e tyre jané financiere. Pra femrat preferojné té jené né pozicione drejtuese mé té
larta dhe jané gjithmoné né drejtim té firmés sé tyre.

Né lidhje me faktorin gé graté po shfagen gjithnjé e mé tepér né botén e biznesit, éshté
béré dhe njé pyetje pér té gjithé té anketuarit si: Né kéndvéshtrimin tuaj bizneset gé
drejtohen apo administrohen nga graté a kané mé tepér sukses se ato gé drejtohen nga
burrat?

Pér kété pyetje té anketuaréve u éshté kérkuar gé té pérmendin 5 nga faktorét mé té
réndésishém. Vlerésimi éshté béré me ané té shkallés sé Likertit dhe me ané té kétij
vlerésimi duke vlerésuar me 1 faktorin té cilin mendoni qé e identifikon mé tepér
mendimin tuaj duke vijuar deri né 5.

Grafikisht jepen pérgjigjet e méposhtme té ndara né meshkuj dhe femra né lidhje me kété
modul té pyetésorit né pérgindje sipas pércaktimit té vlerésimit té tyre né 5 shkallé.
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Rritja e biznesit si vendimit personal.
Grate priren drejt marredhenieve
familjare se sa ne marredheniet
profesionale.

Tradita tregojne grate kujdesen me
shume per familjen se sa per
biznesin
Nuk ka ndryshim ne madhesine e
biznesit ge drejtohet si nga burrat /
grate
Kam pare shume biznese te mira ge
drejtohen nga grate
Vendimi i madhesise se biznesit s’ka
lidhje fare me gjinine
Marredhenia e madhesise se biznesit
deri tani eshte e lidhur me detyrimet
dhe jo me gjinine e pronarit
Suksesi i shume grave ne nje biznes
nuk eshte me i madh per shkak te
roleve te shumta

Ka shume veshtiresi per nje grua
pavaresisht se sa e zonje mund te
jete ajo si administratore.
Nuk ka ndryshim midis nje biznesi te
drejtuar nga nje grua me ate te
drejtuar nga nje burre

Figura 5.3: Inkursioni i femrave

Graté mendojné se femrat priren drejt marrédhénieve familjare sesa né marrédhéniet
profesionale. Marrédhénia me madhésiné e biznesit deri tani éshté e lidhur me detyrimet
dhe jo me gjininé e pronarit. Suksesi i shumé grave né njé biznes nuk éshté mé i madh
pér shkak té roleve té shumta. Ndérsa pér madhésiné e biznesit qé drejtohet si nga
burrat/graté nuk ka ndryshim nése e drejton njé femér apo njé mashkull.

Pér té vlerésuar mé tej nése ka ndonjé lidhje gé ekziston midis aftésive menaxheriale dhe
gjinisé sé té anketuarve éshté ndértuar korrelacioni i Pearson-it dhe t-teset, té cilat jané
paragitur né vijim. Pér té matur lidhjen gé ekziston midis variablave gjejmé
korrelacionin.

Me pérkufizim korrelacioni mat shkallén e fortésisé sé lidhjes sé dy variablave.
Formula e korrelacionit:
sxy

Koeficienti i korrelacionit : ry=—"—"—
SX*Sy

Ku s,y éshté kovarianca midis dy variablave.
sX, sy jané shmangiet standarde nga mesatarja pér variablat x dhe y.
Kovarianca éshté mesatarja shmangieve nga vlera mesatare pér x dhe .
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Pér té paré nése koeficienti i korrelacionit éshté i réndésishém statistikisht shtrojmé si fillim hipotezat:
Hipoteza 0: Koeficienti i korrelacionit =0

Hipoteza a: Koeficienti i korrelacionit + 0

Outputi i korrelacionit né SPSS:

Niveli Kompromisi Pjesémarrja Vémendja Aftésité
Njohja Tregut Eksperienca** Aftésité Vendimarrése | Riskut** Manaxherial né Firmé Detajeve ** Lidershipi Administrative**
Pearson
Correlation -0.024832131 0.202815388 0.015418979 -0.283230644 | -0.0716189 0.031810931 0.244882094 0.142886108 0.196543353
Sig. (2-tailed) 0.751548359 0.00898523 0.844166912 0.287856991 0.36064228 0.685025466 0.063353174 0.067121752 0.011400387
N 165 165 165 165 165 165 165 165 165

** Correlation is
significant at the
0.01 level (2-
tailed).

* Correlation is
significant at the
0.05 level (2-
tailed).

Si¢c mund té shihet né tabelén e mésipérme, réndésia (vlera p e testit 2-kahesh) éshté mé e vogél se 0.5, pra ekziston njé
korrelacion me réndési statistikore mes dy variablave (aftésive menaxheriale dhe gjinisé sé té anketuarit). Vérehet re se Niveli i
riskut éshté njé faktor i cili éshté mé sé shumti tek meshkujt. Ata e kané kété aftési dhe mund té pérballen me sfidat dhe
rreziget e marrjes se riskut me shumé se femrat. Ndérsa femrat kané aftési menaxheriale mé shumé se meshkujt tek
eksperienca, vémendje ndaj detajeve si dhe aftésive manaxheriale né lidhje me aftésité administrative.
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5.1.3. Analiza e avantazheve konkurruese t& NVM-ve

Né lidhje me investigimin e tregut, NVM—et kané tendenca té ndryshme né bérjen
ose jo té késaj analize. Si¢ mund té shihet edhe nga grafiku i méposhtém firmat e béjné
investigimin e tregut mé sé shumti 1 heré né vit. Por ka dhe firma té tjera té cilat nuk e
béjné asnjéheré kété investigim dhe jané rreth 19% e firmave té anketuara.

Analiza ne Investimigim e tregut(%)

M 2 here ne vit
B 1 here nevit
cdo 2-3 vjet

M Asnjehere

Pyetja e cila lind natyrshém pas késaj pérgjigje éshté té analizohet mé tej se c¢faré

mendimi kané kéto firma (gé nuk béjné asnjéheré investigim té tregut) pér suksesin e
firmés sé vet.
Né tabelén e méposhtme jepet né % pérgjigja e té anketuaréve né lidhje me perceptimin e
suksesit té firmes duke u nisur nga analiza e investigimit té tregut. Té gjitha firmat té cilat
nuk e béjné asnjéheré investigimin e tregut mendojné se firmat e tyre nuk jané té
suksesshme. Pra kemi njé proporcion té drejte midis heréve gé kryhet analiza dhe
perceptimit té drejtueséve té firmes né lidhje me perceptimin e suksesit. Sa mé shumé
heré té béhet investigimi i tregut ag mé shumé té bindur jané drejtuesit e firmés pér
suksesin e tyre.

Tabela 5.2. Investigimi i tregut nga NVM-et

Analiza né Investigimin e | Perceptimi i Suksesit

tregut E suksesshme | Nuk éshté e Suksesshme | Total
2 heré né vit 74.1 25.9 100.0
1 heré né vit 61.2 61.2 100.0
¢do 2-3 vjet 28.6 71.4 100.0
Asnjéhergé 0.0 100.0 100.0
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Me synimin pér té analizuar si¢ duhet tregun dhe ambjentin e biznesit pér té rritur
konkurueshmériné dhe suksesin, té anketuarit u pyetén se sa té réndésishme jané pér ata
dhe biznesin, kryerja e analizave té Investigimit té Tregut dhe cilat jané. Né bazé té
analizés sé kétyre faktoréve dhe réndésisé gé i kané dhéné kétyre aspekteve né biznesin e
tyre, u ndértua tabela e méposhtme:

Tabela 5.3. Analiza e investigimit té tregut nga NVM-et

Analiza Investigimi i Tregut N Percent
Analiza e Brendshme 112 11.7
Njohja e Klientéve 90 9.4
Auditimi i Tregut 86 8.9
Hartimi i Buxhetit 80 8.3
Ankimet e Klientit 77 8.0
Analiza e Mjedisit 71 7.4
Analiza e Kompentecave 66 6.9
Studimi i Impaktit Marketing 64 6.7
Ményrat e Zhvillimit té Personelit 63 6.6
Arritja e Kénagésisé 58 6.0
Kurba e Eksperiencés 54 5.6
Studimi i Ciklit té Jetés 48 5.0
Analiza SWOT 48 5.0
Analiza e Portofolit 44 4.6
Totali 961 100.0

11.7% e bizneseve pér té investiguar tregun béjné njé analizé té brendshme té
ndérmarrjes. Ndérsa 9.4% e tyre kryejné analizén mbi njohjen e klientéve.

Pér té analizuar mé tej, pérgjigjet e té anketuaréve i kemi llogaritur pér pyetjet mé shumeé
se njé pérgjigje, i kemi grupuar dhe i kemi quajtur né njé pyetje.

18) Pérdorét késhillat e Kontabilistit _ Avokatit Konsulentit
Bankés  Burime té tjera, ju lutemi specifikoni. Si mé
poshté:

Pér pyetjen e pyetésorit 18, té anketuarit jané pyetur se cilat nga késhillat e méposhtme
kané ndjekur dhe mé pas pérgjigjet e tyre i kemi grupuar né njé pyetje té vetme.Mé
poshté po paragesim pérgjigjet e té anketuaréve:
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Tabela 5.4 Késhillat né lidhje me nisjen e biznesit

Percent
Responses of Cases
N Percent N
$Keshillat(a) Perdore_t_ _Keshlllat 96 42 3% 78.0%
Kontabilistit
Pérdoret  Késhillat 0 0
AvokKatit 56 24.7% 45.5%
Pérdoret _ Késhillat 45 19.8% 36.6%
Konsulentit
Perdo“ret Késhillat 93 10.1% 18.7%
Bankés
Burime té Tjera 7 3.1% 5.7%
Total 227 |100.0% |184.6%

a Dichotomy group tabulated at value 1.

Si¢c mund té vérehet edhe né pérgjigjet e mésipérme rreth 42.3% e té anketuaréve kané
pérdorur Késhillat e Kontabilistit pér té filluar biznesin, ndérsa 24.7 % e tyre kané

pérdorur késhillat e avokatit.

Njé nga pyetjet e pyetésorit éshté identifikimi i arsyes pérse e filluat biznesin
duke i renditur ata nga mé e réndésishmja deri tek mé pak e réndésishmja, pra nga 1 deri
né 3. Né bazé té pérgjigjeve kemi identifikuar fillimisht se cila &shté arsyeja mé shumé e
réndésishme qé bizneset kané hapur kété biznes. Mé tej duke aplikuar dhe peshén pér ¢do

ndarje mund té nxjerrim konkluzione pér té pérgjithésuar rezultatet.

Tabela 5.5 Arsyet kryesore té fillimit té biznesit

Percent of
Responses Cases
N Percent | N
Arsyeja kryesore e | Arsye Pavarésie
fillimit té 35 13.6% |21.2%
biznesit(a)
Arsye  Shef 11,1 1820 [12.7%
vetes
Arsye E 16 |6.2% |9.7%
Trashéguar
Arsye Sfida 26 10.1% | 15.8%
Arsye Studimi 19 7.4% 11.5%
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Arsye Pensioni 6 2.3% 3.6%
Arsye

Ekonomike 105 |40.9% |63.6%
Arsye Tradita 11 4.3% 6.7%
Arsye Papunésie |11 4.3% 6.7%
Te tjera 7 2.7% 4.2%
Total 257 100.0% | 155.8%

a Dichotomy group tabulated at value 1.

Nga tabela e mésipérme shohim se rreth 40.9% e bizneseve né Shqipéri si arsye kryesore
té hapjes sé tyre éshté pérmirésimi i situatés financiare dhe ekonomike té familjes se tyre.
Njé element i cili ishte i papritur pér ne ishte gé arsyeja e pavarésisé mé té madhe
personale ishte arseyja e dyté mé e réndésishme pér biznesmenét né Shqipéri.

Né lidhje me faktorét gé té anketuarit kané konsideruar gé e kané béré biznesin e
tyrej té suksesshém, pra pérdorimi i kétyre kritereve gé kané cuar drejt suksesit biznesin
tuaj tani (zgjidh maximumin 10). Faktorét e suksesit tani jané renditur nga mé i
réndésishmi né mé pak té réndésishmin.

Tabela 5.6 Faktorét e suksesit t&¢ NVM-ve , né periudhén aktuale

Faktorét e Suksesit Tani N %
Faktorét Suksesit Njohja e Klientéve Tani 110 6.5
Faktorét Suksesit Aftésité e Punonjésve Tani 98 5.8
Faktorét Suksesit Cilésia e Shérbimit Tani 92 5.4
Faktorét Suksesit Aftésité Paguese Tani 78 4.6
Faktorét Suksesit Furnitorét Tani 77 4.5
Faktorét Suksesit Komuniteti Tani 68 4.0
Faktorét Suksesit Miks Produktesh Tani 65 3.8
Faktorét Suksesit Aftésité e Pérgjithshme Tani 65 3.8
Faktorét Suksesit Inovative Tani 65 3.8
Faktorét Suksesit Ligjet Tani 60 3.5
Faktorét Suksesit Fokusimi iTreguTani 59 3.5
Faktorét Suksesit AmbientiTani 58 3.4
Faktorét Suksesit Politikat e Personelit Tani 58 3.4
Faktorét Suksesit Eksperienca Tani 56 3.3
Faktorét Suksesit Faktorét e Kostos Tani 56 3.3
Faktorét Suksesit Sistemi Menaxhues Tani 54 3.2
Faktorét Suksesit Reputacioni Tani 52 3.1
Faktorét Suksesit Prodhimi Eficent Tani 51 3.0
Faktorét Suksesit Pérmirésimet Tani 50 2.9
Faktorét Suksesit Dislokimi Tani 47 2.8

-87-



Faktorét Suksesit Pérmasat Tani 45 2.7
Faktorét Suksesit Zgjerimi Tani 44 2.6
Faktorét Suksesit Analiza e Konkurentéve Tani 43 2.5
Faktorét Suksesit Ekzistenca Tani 40 2.4
Faktorét Suksesit Klientét Tani 35 2.1
Faktorét Suksesit Njohja eTregut Tani 32 1.9
Faktorét Suksesit Makinerité E reja Tani 31 1.8
Faktorét Suksesit Fondet Tani 30 1.8
Faktorét Suksesit Shpérndarja Tani 28 1.7
Faktorét Suksesit Furnitorét Tani 23 1.4
Faktorét Suksesit Linjat Tani 17 1.0
Faktorét Suksesit Te tjera Tani 9 0.5
Total 1696 | 100

Krahasuar me kété kemi gjetur edhe elementét té cilét NVM-et mendojné gé do té
ndikojné né té ardhmen dhe do té béhen faktorét e suksesit té tyre.

Tabela 5.7 Faktorét e suksesit t¢ NVM-ve , né té ardhmen

Faktorét e suksesit né té ardhmen N %
Faktorét Suksesit Aftésisé Paguese Ardhmen 96 5.7
Faktorét Suksesit Njohja e Klientéve Ardhmen 84 5.0
Faktorét Suksesit Aftésisé e Punonjésve Ardhmen | 75 4.4
Faktorét Suksesit Aftésisé e Pérgjithshme

Ardhmen 74 4.4
Faktorét Suksesit Miks Produktesh Ardhmen 72 4.3
Faktorét Suksesit Komuniteti Ardhmen 66 3.9
Faktorét Suksesit Inovative Ardhmen 59 3.5
Faktorét Suksesit Sistemi Menaxhues Ardhmen 59 3.5
Faktorét Suksesit Pérmirésimet Ardhmen 59 35
Faktorét Suksesit Makinerité e reja Ardhmen 59 3.5
Faktorét Suksesit Furnitorét Ardhmen 58 3.4
Faktorét Suksesit Ligjet Ardhmen 58 3.4
Faktorét Suksesit Eksperienca Ardhmen 58 3.4
Faktorét Suksesit Fondet Ardhmen 57 3.4
Faktorét Suksesit Zgjerimi Ardhmen 55 3.3
Faktorét Suksesit Prodhimi Eficent Ardhmen 55 3.3
Faktorét Suksesit Klientét Ardhmen 52 3.1
Faktorét Suksesit Ambienti Ardhmen 50 3.0
Faktorét Suksesit Dislokimi Ardhmen 50 3.0

-88-



Faktorét Suksesit Cilésia e Shérbimit Ardhmen 50 3.0
Faktorét Suksesit Njohja e Tregut Ardhmen 50 3.0
Faktorét Suksesit Ekzistenca Ardhmen 47 2.8
Faktorét Suksesit Fokusimi i Tregut Ardhmen 47 2.8
Faktorét Suksesit Permasat Ardhmen 47 2.8
Faktorét Suksesit Politikat e Personelit Ardhmen | 40 2.4
Faktorét Suksesit Analiza e Konkurentéve

Ardhmen 39 2.3
Faktorét Suksesit Reputacioni Ardhmen 36 2.1
Faktorét Suksesit Linjat Ardhmen 36 2.1
Faktorét Suksesit Shpérndarja Ardhmen 35 2.1
Faktorét Suksesit Furnitorét Ardhmen 34 2.0
Faktorét Suksesit Kontroll i Kostos Ardhmen 33 2.0
Total 1690 100

5.2 Rezultatet kérkimore specifike

Né ményré qé té zbulohet marrédhénia e njé variabli nga njé tjetér, u kryen disa analiza
dhe korrelacione né fazat e para. Megjithaté sipas kriterit té vendimmarrijes, u pérdor njé
formulé pér té pércaktuar se cilat variabla kishin njé korrelacion né 0.25 me njé 0.05
nivel réndésie. Réndésia matet nga 0.10 %, njé proces natyral né Shkencat Sociale. Né
kété ményré variablat theksohen sipas c¢do katégorie. Vazhdimi éshté njé analizé
korrelacioni qé paraget sesi ¢cdo variabél lidhet me njé tjetér. Tabelat e paragitura mé
poshté paragesin statistika té pérgjithshme pérshkruese, Kruskall Wallis, Spearman
dhe/ose Pearson. | rendisin sipas korrelacionit ashtu si¢ i kérkojné variablat dhe testet.

Mé poshté paragiten né formé tabelash dhe grafiké, rezultatet kérkimore sipas analizés sé
pyetésoréve.

5.2.1 Karakteristikat e sipérmarrésit

Variablat gé paragiten né tabelén 5.1, u analizuan né terma té pérgjithshme dhe specifike,
né lidhje me faktin sesi ato lidhen me demografiné e sipérmarrésit. Karakteristikat gé
identifikojné suksesshém até pérfshijné: nivelin e arsimimit, eksperiencén e méparshme
né ngritjen e biznesit, vitet né biznes, eksperiencén né lidhje me biznesin, mosha,
origjina.
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Tabela 5.8 Karakteristikat e sipérmarrésit

Variabli i Mashkull Femér | Total | Tipi i Spearman
pérdorur Kategoria % % % Analizés Kruskall or Pearson | Sinjifikanca
0-3 11.7 15.8 12.2
- 4-6 214 211 213
Vitet e
Punés Né | 7-10 18.6 10.5 17.7 0.995 E pa
Biznes mbi 10 48.3 52.6 48.8 Gjinor 0.995597061 | 0.0004 réndésishme
Edukimi
Universitar 85.6 63.2 83.0
Edukimi Pas
Universitar 9.6 31.6 12.1 0.07722 E pa
Shkollimi | Mesém 4.8 5.3 48 Gjinor 0.364359689 | 0.36627 réndésishme
Rritur dhe Lindur
né t& Njéjtin
Qytet 74.7 94.7 77.0
Lindur dhe jeton
né Qytete té E pa
Origjina Ndryshme 253 5.3 23.0 réndésishme
22-26 14 5.9 1.8
27-35 13.7 17.6 141
36-45 20.5 11.8 19.6
46-50 30.1 41.2 31.3
51-60 21.2 11.8 20.2 05178 - | E pa
Mosha Mé shumé se 60 13.0 11.8 12.9 .046 réndésishme
Né drejtim 715 83.3 73.0
Né biznese té
tjera 4.1 - 35
Né krijimin e
Bizneseve 24 - 2.1 0.345 E pa
Eksperienca | Té tjera 22.0 16.7 21.3 Gjinor 0.078 réndésishme
Eksperienca | pg 474 39.2 40.1
té
méparshme E
né Biznes Jo 52.6 60.8 59.9 Gjinor 0.199840374 | 0.2050.517 | Réndésishme
Eksperienca | po 61.8 737 63.2
té
méparshme
me tipin e 0.381 E
ndérmarrjes | Jo 38.2 26.3 36.8 Gjinor 0.373 0.611 Réndésishme
Lider né té gjitha
aspektet 15.1 15.8 15.2
Jo lider por
ndjekés né
gjithcka 17.8 211 18.2
Njé ndérmarrje si
gjithé té tjerat e
cila lufton 57.5 63.2 58.2
Njé ndérmarrje
me probleme pér
té béré tregti 0.7 - 0.6
Pozicioni Njé ndérmarrje 0.123 E pa
né treg pothuajse né | 2.1 - 1.8 0.112 0.147 réndésishme
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falimentim

Njé ndérmarrje e
rikonstruktuar e
gé  funksionon
miré 2.1 - 1.8
Njé ndérmarrje
me njé pjesé
tregu né njé treg

specifik 4.8 - 4.2
Pérmirésimi i

situatés

ekonomike 349 35.9 354
E konsideroj njé

té drejté apo sfidé | 21.2 222 21.7

Té& kishit pavarési
mé té madhe

personale 20.9 21.0 20.9
Arsyeja g8 Trashégimi
filluat kété familjare 13.1 14.0 135 E pa
biznes Té tjera 10.0 6.9 8.4 réndésishme

Né kété tabelé dhe té tjerat qé paragiten mé poshté, jepen rezultate té pérgjithshme dhe
specifike, té klasifikuara kryesisht né bazé gjinore. Né lidhje me karakteristikat e
sipérmarrésit, eksperienca e méparshme né biznes dhe eksperienca e méparshme né tipin
e ndérmarrjes (né llojin e biznesit) dolén si mé té réndésishme. Tabela tregon se pérsa i
pérket arsimimit, femra kishte nivel arsimimi mé té larté sesa mashkulli. Niveli i
arsimimit ka lidhje dhe me nivelin e suksesit. Kjo na lejon té themi gé né qofté se femra
zotéron njé biznes, sipérmarrési i tij ose (CEO) éshté i shkolluar né njé nivel té larté dhe
ky faktor e ndihmon pér té arritur suksesin. Shumica e té anketuarve jané lindur dhe rritur
né té njéjtin gytet ku ushtrojné aktivitetin. Mosha mesatare e shumicés si sipérmarrésve
éshté né intervalin 36-50 vje¢. Duke iu referuar veté pozicionimit té tregut, variabli nuk
tregon réndési por ai tregon se duke kontrolluar firmat né pérgjithési do té shohim shumé
ndryshime té réndésishme né pozicionimin e firmave né pérmasa té ndryshme (matur nga
nr i punonjésve) dhe gjinia. Né pérgjithési rezultatet treguan se firmat e zotéruara nga
femrat jané mé miré té pozicionuara krahasuar me meshkujt. Gjithashtu duke u nisur nga
pérmasa firmat e zotéruara nga femrat jané mé té médhaja se sa ato té zotéruara nga
meshkujt. Nuk shihen ndryshime né pozicionimin e firmave nése jané né pronési té
femrave apo meshkujve, pérsa i pérket suksesit té veté raportuar shumica e sipérmarrésve
besojné se firmat e tyre jané té suksesshme dhe ato e konsiderojné veten e tyre si njé
ndérmarrje si gjithé té tjerat gé lufton pér sukses né fushat dhe me konkurrentét e tyre.
Megjthaté shumica e pronaréve besojné se ata thjesht po pérpigen té mbijetojné né
aktivitetin e tyre té biznesit. Variablat e tjeré qé pérshkruajné karakteristika té
sipérmarrésve nuk kishin lidhje me performancén.
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5.2.2 Karakteristikat e biznesit dhe karakteristikat e firmés

Né tabelén 5.9 tregohet se meshkujt zotérojné njé pérgindje mé té madhe té firmave sesa
graté. Kané firma me 25-200 punonjés dhe paragiten me mé shumé sukses. Njé analizé e
pérgjigjeve tregon se duke iu referuar pozicionit té tregut té veté pranuar dhe suksesit té
sektorit té biznesit, nuk éshté gjinia problem kryesor. Por ende né rastin e firmave té
zotéruara nga meshkujt gjendet njé korrelacion i kuptueshém ndérmijet llojit té biznesit
dhe pozicionit té fituar né treg. Duke marré parasysh suksesin shumica e firmave té
drejtuar nga meshkujt e vleresojné veten si té suksesshém né krahasim me ato té drejtuara
nga femrat.

Tabela 5.9 Karakteristikat e biznesit

Variabli Spearma
i Mashkull Tipi i | Kruskal | n ose
pérdorur Kategoria % Femér % Total % Analizés | | Pearson Sinjifikanca
0-24 Punonjés 50.0 52.6 50.3
E
25-49 Punonjés | 26.7 10.5 24.8 0284 oa
50-99 Punonjés | 13.7 10.5 13.3 Gjinor 0.413 0.216 réndésishme
100-124
Punonjés 34 10.5 42
125-149
Numri Punonjés 2.1 53 2.4
i 150-199
té Punonjés 2.1 10.5 3.0 E
punésuarév Mbi 200 Lloji i -0.044 Réndésishm
e Punonjés 2.1 - 18 biznesit 0.403 0.016 e
Shitje
pakice/Shumic 7.53424657
e 5 6.6666667
7.53424657 | 15.7894736
Trasport 5 8 8.4848485
15.7894736
Ndértim 40.4109589 | 8 37.575758
41.7808219 | 63.1578947
Prodhim 2 4 44.242424 E
Lloji i 2.73972602 | 5.26315789 0.129 pa
biznesit Shérbim 7 5 3.030303 0.121 0.961 réndésishme
Filloi si njé | 91.7808219 | 89.4736842
biznes i ri 2 1 91.515152
Si njé biznes i | 4.79452054
trashéguar 8 4.2424242
Duke bleré njé
biznes 2.05479452 | 10.5263157
ekzistues 1 9 3.030303 E
Origjina e 1.36986301 pa
Biznesit Ményré tjetér 4 1.2121212 0.425 réndésishme
| Po 8.3 5.8 16.5 L E
Suksesi i Lloji i 0.004 pa
Firmés Jo 91.7 94.2 83.5 biznesit 0.598 0.895 réndésishme
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5.2.3 Strategjité e pérdorura nga NVM-et

Tabelat e méposhtme pérshkruajné strategjité dhe zonat specifike ku bizneset e marra né
shqyrtim kané pérgéndruar pérpjekjet e tyre pér té arritur performancén dhe suksesin. Si¢
kemi théné strategjia matet me ekzistencén e planeve té biznesit, né gjetjen dhe vendosjen
e objektivave si dhe né zgjedhjen e strategjive pér arritjen e kétyre objektivave.
Investimet né R&D dhe inovacionet jané tregues té larté té suksesit. Shumica e NVM-ve
té suksesshme jané ato té cilat jané me novative, béjné kérkime té vazhdueshme dhe
planifikojné strategjité e tyre. Né kété studim jané hartuar pyetje specifike pér té
pércaktuar nivelin e planifikimit strategjik dhe zbatimin e tij. Aspekte té tjera né té cilat
mbéshtetet strategjia bazohet né gjetjet se organizatat me strategji té miré pércaktuara
performojné mé miré se té tjerat, strategjité e té cilave karakterizohen nga mungesa e
gartésisé dhe e theksimit (Miles dhe Snow,1978). Si e tillé strategjité matése pér NVM-et

té analizuara si té suksesshme, japin rezultatet e méposhtme:

Tabela 5.10 Strategjité dhe planet e biznesit

Spearman
Variabli i Tipi i ose
pérdorur Kategoria Mashkull % Femér % Total % Analizes Kruskall | Pearson Sinjifikanca
Keni 1 pg 82.68 75.00 81.82
géndruar né 0.695
8  njéjtin 0.030 E pa
vend Jo 17.32 25.00 18.18 réndésishme
mé pak se
20.000 $ 66.67 73.68 67.48
20.001%
30.000% 8.33 10.53 8.59
30.001%
40.000% 4.86 4.29
40.001%
50.000% 3.47 3.07
50.001%
75.000$ 1.39 1.23
75.001%
100.000 4.86 5.26 491
Kapitali Me teper se -0.043 E pa
fillestar 100.000$ 10.42 10.53 10.43 Gjinor 0.561 562 réndésishme
Hua nga
familja 18.75 60.00 23.08
. Hua bankare 15.63 26.67 16.78
Burimet E pa
Financiare Té tjera mjete 65.63 13.33 60.14 réndésishme
Mean 114612.903 470833.3 172378.4
Std. Deviation | 253323.071 1044952 472072.6
- Minimum 1000 10000 1000
Investimi
Fillestar Maximum 1000000 2600000 2600000
Rikuperimi Nje vit 24.6575342 15.78947 23.63636
! . 2-3 vjet 47.9452055 42.10526 47.27273 Shu[ne afef
Investimeve 0.374 vlerés Sé
arritja e | 5vjet 13.6986301 42.10526 16.9697 0.064 0.064 réndésishme
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break-even Me shume se 5
point vjet 13.6986301 12.12121

Nga tabela shikohet se shumica e NVM-ve nuk kané ndryshuar vendodhjen e tyre. Nuk e
dimé nése ky ka géné njé plan i paracaktuar apo i varur nga rrethanat. Kapitali fillestar
pér té dyja gjinité ka géné mé pak se 20.000 $. Vec késaj tabela tregon gé shumica e
firmave té anketuara né Shqipéri priten té rentabilitohen ndérmjet 2-3 vjetéve. Megjithaté
pika kritike si njé masé e cila rezulton si jo e sukseshme, ne mund ta interpretojmé duke
paré nése pronarét jané meshkuj. Ka njé ndryshim té réndésishem midis llojit té biznesit
dhe midis atyre firmave, pronarét e té cilave jané meshkujt gé parashikojné pikén kritike.
Kjo nuk ndodh me pronaret femra. Megjithaté rezultatet nga tabela 5.11 tregojné se mé
shumé femra kané hartuar njé plan biznesi, (76,9 %) megjithaté planet e tyre pérbéhen
nga shérbimi cilésor dhe projektet kontrolluese. Nuk ka ndonjé ndryshim té theksuar
midis gjinive pér kéto c¢éshtje. Pér mé tepér shumé pronaré kané krijuar njé strategji né
kohén e themelimit pérsa i pérket buxheteve gé sigurojné burime financiare. Kjo tregon
qé strategjia ishte sé pari né drejtim té shérbimeve, sé dyti pérsa i pérket kthimit té
investimeve dhe sé treti orientimit té tregut.

Pérditésimi i planeve u konsiderua i réndésishém dhe u zbatua nga shumica. Megjithaté
femrat nuk parashikonin ndryshime né planet e tyre dhe béné mé pak ndryshime né
strategjité e tyre té biznesit sesa meshkujt. Gjithashtu ato as nuk parashikuan ndryshime
né mjedis i cili mund té ndikonte né planet e tyre.

Né bazé sé té dhénave té tabelés sé méposhtéme né lidhje me strategjiné e biznesit né
kohén e themelimit té biznesit, duke analizuar pérmasén e biznesit, arrijmé né
konkluzionin se firmat té cilat jané mé té médha kané patur njé strategji té tyre né kohén
e themelimit. Gjé gé vértetohet edhe me analizén Kruskall qé ka nxjerré pérmasén e
biznesit njé element statistikisht té réndésishém gé ndikon né strategjiné e themelimit té
biznesit.

Tabela 5.11 Planifikimi i NVM-ve

Variabli i Mashkull | Femér Total | Tipi i Spearman
pérdorur Kategoria % % % Analizés | Kruskall | or Pearson | Sinjifikanca

Po 48.6 76.9 56.3 Shumé  afér
Hartuat njé -0.2540 vlerés sé
plan Biznesi | Jo 438 231 43.8 0.082 0.082 réndésishme

Projektim i té

mirave/shérbimeve | 30 20 324

Arritja e Shitjeve 233 0 8.8

Puna 16.7 30 17.6

4141 0.3773

Planet Shérbimet 23.3 40 29.4 0.213 £ oa
shkrutimisht | Té tjera mjete 6.7 10 11.8 0.182 0.186 réndésishme
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0.635 0.426 e
pa
Gjinor réndesishme
0.102 0.992 E
Lloji i pa
Po 30 25.7 38 biznesit réndésishme
Strategjia Pérmasa
né kohén e e -0.040 -0.038
themelimit Jo 70 4.7 62 biznesit E réndésishme
Prodhimi/Rritje 5 0 3.6
Marketing/Shitje 40 12,5 321
Fushat e | Shérbimet 25 375 28.6 E pa
strategjisé Financiar 30 50 35.7 réndésishme
Ndryshuar Po 17.9 333 21.6 E pa
Strategjia Jo 82.1 82.1 78.4 réndésishme

Tabela 5.12 tregon rritjen si njé strategji e pérdorur nga NVM-et. Pérsa i pérket rritjes,
planet e béra nga shumica e femrave dhe meshkujve ndodhin né shérbimet, zgjerimin e
ofertés sé produktit, jo né pérmasén e biznesit, as né sektorin gé ka pér géllim rritjen e

pérmasés, por né pérmirésimin e shitjeve dhe té shérbimit ndaj klientit.

Tabela 5.12 Strategjité e rritjes

Variabli i Mashkull | Femér | Total Spearman
pérdorur Kategoria | % % % Tipi i Analizes Kruskall | or Pearson Sinjifikanca
0337 0530
0.887 0.8286
Gjinor
E
Lloji i biznesit paréndésishme
Po 69 63.2 63.8
Plan rritje
apo Pérmasa e -0.104
zgjerimi Jo 31 36.8 36.2 biznesit E réndésishme
Prodhim 25 30 26.3
Fushat Madhésia | 17.8 30 211 E pa
Pérkatése Shérbimet | 46.4 30 421 réndésishme
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Cilésia 3.6 0 2.6

Burimet

njerézore 3.6 10 4.2

Té tjera 3.6 0 2.1

Tabela tregon strategjiné e rritjes té pérpiluar nga firmat. Si¢ shikohet nga té dyja gjinité
éshté paré njé plan rritjeje né ményrén e shérbimit. Variablat jané provuar té jené jo
domethénése pra té paréndésishém.

Edhe njéheré pérforcohet se madhésia e biznesit éshté njé element statistikisht i
réndésishém pér planet e rritjes dhe zgjerimit, gé nénkupton gé sipérmarrésit e NVM-ve,
jané ndérgjegjésuar qé zgjerimi apo rritja e bizneseve té tyre duhet té béhet me plane dhe
jo té ecin né njé terren té panjohur duke marré rrezige té panjohura pérsipér.

5.2.4 Avantazhet konkurruese dhe pikat e forta sipas objektivave té kérkimit

Tabela 5.13 tregon avantazhet konkurruese gé NVM-et mendojné se posedojné dhe
faktorét gé i krijojné ato. Duket se ka njé lidhje té réndésishme ndérmjet avantazheve
konkurruese kryesore té marra gjaté 3 viteve té studimit dhe gjinisé. Né kété ményré 90%
e firmave me pronare femra treguan se avantazhet konkurruese té tyre kryesore géndronin
né ofertén e produktit ose shérbimit qé ofrojné, tregun aktual dhe sé dyti né cilésiné e
ofrimit té shérbimit. Né rastin e pronaréve meshkuj avantazhet konkurruese u paragiten
po né té njéjtén fushé. Pér mé tepér ka ndryshime té réndésishme pérsa i pérket
pérgjigjeve té dhéna né meshkujt né krahasim me femrat pér té njéjtin avantazh.
Avantazhi kryesor konkurrues pér femrat né té njéjtin treg nuk éshté i njéjté pér
meshkujt. Duke vlerésuar aspektet gé i kané dhéné firmés avantazhet konkurruese ose
burimet e pérdorura tregohet se ka ndryshime té dukshme midis gjinive né lidhje me
avantazhin kryesor konkurrues. Pér mé tepér ka njé korrelacion té réndésishme midis
gjinisé sé pronarit dhe avantazhet konkurruese kryesore né vitet e studiuara p.sh né
avantazhin konkurruese té dyté té zgjedhur pér firmat e médha 100 % (cilésia e
produkteve, shérbimet dhe avantazhi i vendndodhjes) e pérgjigjeve jané dhéné sipas dy
faktoréve. Kjo réndési nuk shikohet né firmat e zotéruara nga femrat.
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Tabela 5.13 Avantazhet konkurruese

Tipi i Spearma
Variabli i Mashkull | Femér | Total Analiz nor
pérdorur | Kategoria % % % és Kruskall Pearson Sinjifikanca
Cilésia  Produkteve
Shérbimeve 6.3 50.00 23.56 14.464 0.002
Tregu Aktual 25 40.00 21.52 E
Reputacioni Gijinisé -0342 réndésishme
Avantazhi Pérgjithshém/Cilésia 329 0.00 21.34 0.027 13.815 0.129
konkurues Kontrolli Tregut 304 6.00 17.07 Lloji i | 0.029 '0.049 E
tani Produkteve Unike 5.4 4.00 16.51 biznesit | 0.147 0.761 paréndésishme
Cilésia  Produkteve
Shérbimeve 8.3 40.00 24.09
Reputacioni i
Pérgjithshém/ Cilésia | 23 10.00 22.02 5603 0.133
Ekskluziviteti E pa
Avantazhi Shérbime 30.9 20.00 18.65 réndésishme
konkurues Produkteve Unike 304 25.00 17.62 Gjinisé 10.545 0.308
3 vite mé Lloji i 0.216 E pa
paré Kontrolli Tregut 74 5.00 17.62 biznesit | 0.566 0.199 réndésishme
Cilésia  Produkteve
Shérblm_eve- 6.3 34.00 22.93 3.402 0.334
Reputacioni E na
Pérgjithshém/Cilésia 21 16.00 20.80 réndésishme
Avantazhi | Tregu Aktual 29.7 15.00 | 2033 | Giiniss 7.382 0.5974
konkurues Produkteve Unike 25.6 26.50 19.39 Lloji i E pa
3 vite pas Kontrolli Tregut 134 8.50 16.55 biznesit | 0.584 réndésishme

Pér mé tepér ka njé ngjashméri né pérgjigjet e dhéna né lidhje me avantazhet konkurruese
dhe pikat e forta, por né rastin e firmave té zotéruara nga meshkujt me pérmasa té
médhaja biznesi, pikat e forta dhe avantazhet konkurruese ndikojné né arritjen e
diferencimit té produktit. Pér shumicén e firmave avantazhi konkurrues géndron dhe do
té vazhdojé té jeté né fushat e tyre aktuale té ekspertizés dhe shérbimit. E njéjta pérgjigje
éshté dhéné pérsa i pérket avantazheve té tyre konkurruese té tre viteve mé pare. Nuk ka
ndonjé ndryshim té dukshém te sektorét e tjeré. Pérsa i pérket faktoréve gé kané dhéné
avantazhin konkurrues vetém pér firmat e zotéruara nga meshkujt ka njé lidhje té
réndésishme midis faktorit gé i jep atyre avantazhet konkurruese dhe pérmasés sé firmés.
Né rastin e fundit faktori qé siguron avantazhet konkurruese éshté cilésia e produktit,
shérbimeve dhe reputacioni, tregu té cilat japin 100% avantazhet konkurruese.
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Né rastin e firmave té pérgjithshme dhe atyre té zotéruara nga femrat, réndésia e
variablave né firmat né zotérim nga burrat nuk éshté e njéjté. Pér sa i pérket faktoréve té
mésipérm gé mund dhe do té béjné gé firmat e tyre té kené sukses, pérmes gjinisé,
pérgjigjet tregojné se géndrojné né ofrimin e njé produkti té miré, ose né shérbimin ndaj
klientéve dhe né posedimin e njohurive dhe njohjen e klientelés sé tyre.

Kjo pérkon me gjetjet e Teece (1997) té cilat pohojné se aftésité organizative, pérfshijné
njohurité dhe aftésité e punonjésve si dhe efikasitetin né strukturén organizative,
procedurat e planifikimit stratégjik dhe aftésiné pér té térhequr personel kreativ. Pérveg
késaj, aftésité jané organizative, té marketingut, teknike dhe té gjitha sé bashku
konsiderohen né literaturé si burime té avantazhit konkurrues té géndrueshém. Kéto
variabla do té jené burime té varura né varési té ndérlidhshmérisé sé tyre té pérbashkét e
té ndérsjellté. Kéta faktoré jané analizuar nga Amit dhe Schoemaker 1993, dhe Diericks
dhe Cool, 1989. Megénése géllimi i kétij studimi éshté pércaktimi i avantazheve
konkurruese né NVM-té né Shqipéri, tabela 5.13 fokusohet né faktorét gé kané dhéné
kéto avantazhe ndér vite. Késhtu aftésité e tregut pérfshijné ndértimin e lidhjeve té
vecanta me Klientét, me furnitorét, njohuri pér tregun, kontroll mbi shpérndarjen etj. Pér
kété studim u hartuan disa pyetje pér té pércaktuar pozicionimin né treg.

Tabela 5.13 shpjegon Faktorét gé i kané dhéné NVM-ve avantazhet konkurruese, duke
kérkuar né ményré specifike pér té nxjerré né pah kété dhe duke pasur parasysh pikat e
forta. Pér té qartésuar kété pohohet se Pikat e forta lidhen me Faktorét gé kané béré qé
firmat té kené sukses. N& rastin e femrave pikat e forta géndrojné né cilésiné e forcés sé
tyre punétore, cilésiné e produkteve dhe shérbimeve, tregun aktual, ndérsa né rastin e
meshkujve ato drejtohen drejt orientimit té klientéve, reputacionit, kontrollit té tregut.

Fushat e kompetencés jané totalisht té lidhura me aftésiné e sipérmarrésit né vendimarrje,
pérkojné me kémbénguljen e pronaréve, punén e véshtiré, korrektesiné financiare dhe
pérkushtimin pér bizneset e tyre. Pérgjigje té njéjta jané jané dhéné né rastet cilésore dhe
intervistat e kryera pér kété studim. Né pérgjithési, kur analizojmé avantazhet
konkurruese ka njé lidhje té réndésishme ndérmjet faktoréve té raportuara gé u kané
dhéné firmave avantazhe konkurruese, si dhe llojit té biznesit. Kjo réndési shfaget né
firmat e zotérura nga meshkujt por jo né rastin e firmave té zotéruara nga femrat.

Tabela 5.14 tregon se né sektor nuk ka asnjé pérgjigje specifike té pérbashkét si pér
Faktorét qé pércaktojné pikat e forta ose suksesin. Ky faktor ndryshon sipas madhésisé sé
firmés dhe gjinisé sé pronarit. Duke marré parasysh té gjitha firmat, nuk ka ndonje lidhje
té réndésishme ndérmjet pikave té forta dhe llojit té biznesit né té cilén operon firma.
Megjithaté suksesi i grave varet nga lloji i biznesit té zgjedhur.
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Tabela 5.14 Faktorét e suksesit

Variabli Spearman
i Mashkull | Femér Total ose
pérdorur | Kategoria % % % Tipii Analizés | Kruskall | Pearson Sinjifikanca
Pérfitimi total 24 16.00 30.30
Volumi i
shitjeve 6.7 30.00 22.42
Pjesémarrja né
treg 23.3 10.00 13.94
Fluksi monetar
(niveli | cash
flow) 16.7 20.00 15.15
Kthimi i
Faktorét investimit
qé (ROI) 16 20.00 13.33
ndikojné Masa te tjera, Sipas gjinise 0.304 -0.217 0.267
né ju lutemi Lloji i biznesit 0.632 0.1150.657 | <0.05 Jo e
suksesin specifikoni 133 4.00 4.85 pérmasés 0.991 0.009 0.961 | réndésishme
Jo 8.7 1.467 0.003
E
Sukses Po 91.3 Lloji I biznesit | 0.698 0.003 0.985 réndésishme
Konkurenca 13.94
Krizat
Ekonomike 16.36
Kredia 1.21
Nuk kané 6.06
Probleme  me
shtetin 21.21
Rénie e Fuqisé
blerése 6.06
Financat 17.58
Mos arkétimi i
Pika e | duhur 1152 0.605 0.159 0.355
forté Personeli 6.06 Gjinor 0.501 0.216 0.262 <0.05 <0.05
Si po | Mémirg 42
shkon Mé keq 23 0.055
biznesi 0.071 jo e
juaj Njésoj 35 Gjinor 0.012 réndésishme
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Kur analizojmé pikat e dobéta dhe pikat e forta sipas gjinisé dhe madhésisé nuk ka
ndonjé ndryshim té madh. Sipas gjinisé pikat e forta jané véné né dukje né kénagésiné e
klientit dhe zhvillimin e cilésisé se punonjésve, té kérkuara pér té ofruar shérbime
cilésore. Té njéjtat zona té raportuara si pikat e forta jané perceptuar dhe si zona té pikave
té dobéta. Né kété ményré kjo mund té interpretohet si njé fushé e nevojshme dhe e
réndésishme pér pérmirésim. Kjo pérkon me rezultatet cilésore, kurse té gjithé NVM-et
njohin nevojén pér té investuar né trajnimin mé té miré té personelit pra pér té investuar
mé shumé né kapitalin njerézor. Njé pyetje specifike ishte ajo se c¢faré kuptonin
sipérmarrésit me suksesin. Né kété drejtim variablat u analizuan nga gjinia dhe madhésia
e firmés (nr i punonjésve). Rezultatet tregojné se shumé sipérmarrés besojné se suksesi
pér njé firmé éshté e lidhur né ményré té konsiderueshme me madhésiné e firmés. Duke
analizuar numrin e té punésuarve té dhénat tregojné gé firmat mé té vogla operojné né té
gjithé sektorét e biznesit dhe nuk nxjerrin né pah njé ményré té ngjashme né pércaktimin
e suksesit. Ndérkohé firmat me pronaré meshkuj besojné se suksesi i tyre ka té béjé me
prodhimin, me reputacionin e tyre si njé géllim kryesor pér firmén. Ndérkohé gé firmat
me pronare femra besojné se pikat e tyre té forta géndrojné né cilésiné e punonjésve té
tyre dhe né planifikimin e vazhdueshém. Né pérmbledhje dhe té rezultateve té vézhguara,
testet Spearman dhe testit Kruskall Wallis lejohen pér implikime té mundshme. NVM-et
gé e konsiderojné veten e tyre té suksesshme tani por edhe para 3 vjetésh, parashikojné té
vazhdojné me té njéjtin model né té ardhmen. Pér mé tepér duke krahasuar fushat e
suksesit ka njé lidhje pozitive midis asaj se ¢faré NVM-et besojné se pércakton suksesin e
tyre dhe pérmasés sé biznesit. Shumica e tyre e bazojné suksesin e tyre sé pari né ofrimin
e produkteve mix/té shuméllojshme, sé dyti né té konkuruarit miré dhe sé treti né arritjen
e duhur té aftésive paguese financiare. Pérgjigjet pér té dyja gjinité jané té ngjashme né
lidhje me réndésiné e té njéjtit kriter, megjithaté firmat mé té médha e pércaktuan
suksesin né tregun e zgjedhur dhe né mundésité financiare gé i sigurojné atyre mundési té
reja.

5.2.5 Burimet

Né lidhje me pércaktimin se cilat burime jané té réndésishme, burimet fizike u
konsideruan shumé té réndésishém nga meshkujt sesa nga femrat. Burimet financiare u
konsideruan tepér té réndésishme nga té dyja palét. Burimet njerézore u konsideruan té
réndésishém 100% nga femrat dhe nga meshkujt. Né lidhje me burimet teknologjike 65%
meshkujt dhe 82% nga femrat. Burimet e marketingut u konsideruan mé tepér té
réndésishme nga femrat sipérmarrése respektivisht 85% té pérgjigjeve té tyre kundrejt 68
%. Té dyja palét i dhané réndési 100% reputacionit dhe lidhjeve me komunitetin , faktor i
cili éshté i réndésishém pér ¢do sektor té biznesit té studiuar.
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Tabela 5.15 Faktorét e suksesit tani dhe né té ardhmen

Variabli
i Mashkull | Femér | Total Tipi i Spearman or
pérdorur | Kategoria % % % Analizés Kruskall Pearson Sinjifikanca
Njohja e klientéve 16.03 24.07 20.1
Aftésité dhe
kualitetet e
punonjésve 25.22 12.18 17.4
Aftésité paguese
financiare/ekonomike | 3.96 19.24 13.2
Marrédhénia me
komunitetin 5.04 11.76 16.8
Kompetencat dhe
Faktoret | aftésité e
gé pérgjithshme 23.78 8.82 12.6
ndikojné Ofrimi i njé miksi té
né produkteve dhe
suksesin shérbimeve 22.85 16.65 95
Jo e
tani Té tjera 3.12 7.28 104 gjinor réndésishme
Aftésité paguese
financiare/ekonomike | 11.9 13.65 17.07
Njohja e klientéve 29.5 31.76 27.20
Aftésite dhe
Faktorét kuallte't"et ¢
] punonjésve 23.6 25.44 19.30
ae Kompetencat  dhe
ndikojné aftésité e
né pérgjithshme 29.7 12.42 28.02
Ksesi Ofrimi i njé miksi té
Suksesin produkteve dhe
né € | shérbimeve 3.4 1457 | 571 o e
ardhmen | e tjera 1.9 2.16 2.70 gjinor réndésishme

Asnjé ndryshim nuk u shfag né burimet e poseduara qé mund té kené shkaktuar diferenca
né kompetencat dalluese dhe niveleve té suksesit ndérmjet NVM-ve. Gjaté
rigrumbullimit dhe analizés né bazé gjinore dhe llojit té bizneseve nuk u zbuluan
ndryshime. Vec ekzistencés dhe réndésisé sé kétyre burimeve, ka faktoré té tjeré gé né
literaturé jané konsideruar burime té réndésishme: reputacioni, R&D, inovacioni dhe sesi
firmat kontrollojné dhe analizojné mjedin e brendshém e té jashtém pér té qéné
konkurrues midis tyre.
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Megjithaté pér kété studim reputacioni, provoi té ishte burimi mé i réndésishém né lidhje
me gjininé dhe madhésing. Sidoqofté edhe njeheré firmat me pronaré meshkuj u
evidentuan té implementonin mé shumé analiza dhe plane sesa ato té zotéruara nga
femrat. Firmat ishin gjithashtu, né ményré t& dukshme mé té sukseshme. Né lidhje me
pyetjen pér analizén e brendshme pér firmat e tyre té gjithé sipérmarrésit besojné se kjo
analizé éshté shumé e réndésishme pér suksesin e firmave té tyre. Nuk u evidentuan nga
analiza e pyetésoreve burime prioritare dhe té gjitha firmat vazhdojné me pérkushtim
pérpjekjet e tyre né té njéjtin treg né té cilin ata operojné.

5.2.6 Ndryshimet né biznes né lidhje me gjininé

Né ményré gé té pércaktohet nése ekzistojné ndryshime té performancés né lidhje me
gjininé, 1’u parashtruan disa pyetje t€ gjith€ té anketuarve. Pérsa i1 pérket kétyre pyetjeve
pronarét meshkuj dhe femra, nuk raportuan asnjé ndryshim té dukshém. Megjithaté né
intervista shumé pérgjigje u dhané né ményré direkte. tabela 5.16 pérshkruan dhe
krahason nése ka ndryshime né lidhje me llojin e biznesit. Shumé pronare femra
raportuan se ato jané marré me mé pak seriozitet se meshkujt, duke marré me pak kredi
financiare se meshkujt dhe me njé normé mé té larté se ta.

Testi Kruskall Wallis mbetet prové treguese né lidhje me krahasimin e kétyre
diferencave. Ai e tregon se ndryshimet gjenden né llojin e biznesit dhe profilet e
sipérmarrésit dhe ai shpjegon sesi llojet e NVM-ve jané té menaxhuara nga femrat.

Tabela. 5.16 Ndikon gjinia né ndryshimet né biznes

Variabli i Mashkull Femér Tipi i Spearman

pérdorur Kategoria % % Total % Analizés Kruskall | ose Pearson | Sinjifikanca
Rritja e
progesit éshté
njé proges i
vendimit Jo e
personal 21.05263 21.05 26.06061 Gjinor 0.965 0.007 0.965 réndésishme

Pavarésisht se
shkon  miré,
graté priren né
pérgjithési
drejt
marrédhénieve
familjare se sa
té bazohen te

marrédhéniet lloji i Jo e
profesionale. 21.05263 15.79 12.72727 organizatés | 0.0231 -0.0330.834 | réndésishme
Tradita tregon
qé graté

kujdesen mé
shumé pér

familjen se sa Nga Jo e
pér biznesin 10.52632 5.26 7.272727 pérmasa 0.49 -0.083 0.602 | réndésishme
Nuk ka
ndryshim  né
Inksrusioni | madhésiné e Jo e
i femrave biznesit gé | 15.78947 15.79 11.51515 réndésishme
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drejtohet si
nga burrat
ashtu dhe nga
graté

Kam paré
shumé biznese
t¢ mira qé

drejtohen nga Jo e
graté 5.263158 10.53 10.90909 réndésishme
Vendimi i

madhésisé  sé
biznesit s’ka
lidhje fare me Jo e
gjininé 0 10.53 10.30303 réndésishme

Marrédhénia e
madhésisé sé

biznesit  deri

tani éshté e

lidhur me

detyrimet dhe

jo me gjininé e Jo e
pronarit 26.31579 15.79 7.878788 réndésishme
Suksesi i

shumé grave
né njé biznes
nuk éshté mé i

madh pér

shkak té

roleve té Jo e
shumta 0 5.263158 | 4.242424 réndésishme
Ka shumé

véshtirési  pér

njé grua

pavarésisht se
sa e zonja
mund té jeté

ajo si Jo e
administratore. | 0 0 3.636364 réndésishme
Nuk ka

ndryshim

midis nje

biznesi té

drejtuar  nga
nj¢ grua me
até te drejtuar Jo e
nga njé burré 0 0 5.454545 réndésishme

5.2.7 Matjet e performancés né lidhje me gjininé.

Pér té treguar sesi NVM-et performojné né lidhje me gjininé u parashtruan njé
séré pyetjesh duke pérfshiré analiza financiare dhe duke i krahasuar me performancén
aktuale té atyre firmave. Kéto té dhéna paragesin jo vetém strategjiné e ndjekur drejt
suksesit por gjithashtu reflektojné aftésiné manaxheriale. Duke krahasuar performancén
me planin té gjitha firmat kishin njé vijueshméri né lidhje me pritshmériné. Shumica e
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sipérmarrésve te ketyre NVM-ve, shprehen se rezultatet praktikisht i tejkaluan
parashikimet e pritura. Pér mé tepér treguesi mé i réndésishém i performancés pér ¢do
firmé ishin shitjet dhe kapitali financiar. Né kété rast shitjet do té adresohen né njé trend
té caktuar, shitjet para tre vitesh, shitjet vjetore (tani), shitjet e ardhshme, pas tre vitesh.

Tabela 5.17 Shitjet vitin aktual

Nga Nga Nga

Variabli | Mé pak | 100.001$ | 250.001$ | 500.001$ | Nga Mé shumé

i se - - - 750.001$ - | se Spearman

pérdorur | 100.000$ | 250.000$% | 500.000$ | 750.000$ | 1.000.000$ | 1.000.000$ | Kruskall | osePearson | Sinjifikanca

-0.653 Jo e

Mashkull | 31.03 21.38 19.31 9.66 3.45 15.17 0.741 0.741 réndésishme

Femér 42.11 31.58 5.26 10.53 0.00 10.53

Total 32.20 21.34 17.65 9.76 3.05 16.00

Shitjet

sipas tipit

té 23.981

biznesit -0.342 0.004 E
0.002 0.022 réndésishme

Shitjet

sipas 0.756 0.860

gjinisé -0.077 E pa
0.605 0.610 réndésishme

Tabela 5.17, 5.18, 5.19 tregojné trendin gé shfaget né volumin e shitjeve né té
gjitha NVM-et. Megjithaté analiza e shitjeve rezulton té jeté kryer né baze gjinore dhe
tipit te biznesit. Megjithaté nése shohim tabelén né lidhje me shitjet mes gjinisé dhe
niveleve firmat e drejtuara nga femrat nuk patén njé disavantazh té dukshem kur u
klasifikuan. Me njé vlere mesatare shitjesh, rezultatet e vitit té kaluar jané té njéjta mes
tyre. Pérve¢ krahasimit té shitjeve bazuar né nivele, té cilat rezultuan jo shumé té
réndésishme, shitjet gjithashtu u krahasuan me performancén e firmés sipas numrit té
punonjésve pra madhésisé dhe llojit té biznesit. Késhtu shitjet mesatare né vitin kur u
kryen intervistat u lidhén térésisht me llojin e biznesit. Pér mé tepér ekzistojné ndryshime
té réndésishme mes sektorit té biznesit dhe shitjeve. Shitjet jané né njé korrelacion té
réndésishém me llojin e biznesit. Kjo déshmon qartazi se disa sektoré biznesi lidhen me
nivele té larta té shitjeve. Pér shitjet gé kané ndodhur para 3 vjetésh tabela 5.18 vérteton
se kur té gjitha NVM-et analizohen né ményré integrale pérséri shitjet lidhen ngushté me
llojin e biznesit. U morén né konsideraté ndryshimet midis sektoréve té ndryshém té
biznesit. Gjithashtu statistikat treguan se ekziston njé korrelacion i réndésishém midis
shitjeve dhe sektorit té biznesit, pavarésisht se i njéjti korrelacion nuk ndodh kur firmat
jané té ndara sipas gjinisé. Megjithaté diferenca ekziston né lidhje me sektorin por jo me
gjininé.
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Tabela 5.18 Shitjet né tre vitet e méparshme

Nga Nga Nga
Mé pak | 100.001$ | 250.001$ | 500.001$ | Nga Mé shumé Spearm

Variabli i | se - - - 750.001$ - | se an ose | Sinjifika
pérdorur | 100.000$ | 250.000$ | 500.000$ | 750.000$ | 1.000.000$ | 1.000.000$ | Kruskall | Pearson | nca

Jo e

-0.653 réndésis

Mashkull 41.72 34.14 6.90 6.90 414 6.21 0.741 0.741 hme
Femér 31.84 26.05 5.26 0.00 21.05 15.79
Total 40.58 33.20 6.71 6.10 6.10 7.32

0.021
Shitjet E
sipas tipit -0.292 réndésis
té biznesit 0.015 0.060 hme
Shitjes
sipas <0.05
numrit té E
Punonjésv 0.586 réndésis
e 0.001 0.0000 hme

Né lidhje me pritshmériné e shitjeve pér 3 vitet e ardhshme tabela shgyrton rezultatet
sipas gjinisé sé pronareve. Analizat tregojné se kur firmat jané té vézhguara né total,
ekzistojné ndryshime té cilat jané té réndésishme né pritshmériné e shitjeve pér 3 vitet e
ardhshme, pérmes sektoréve. Nje model i ngjashém funksionon parimisht duke zbatuar té
njéjtin korrelacion i cili éshté po kaq i réndésishém. Nuk ndodh késhtu né lidhje me
gjininé. Rrjedhimisht diferencat jané té pa pérfillshme pér nga réndésia.

Tabela 5.19 Parashikimet pér shitjet né tre vitet e ardhshme

Nga Nga Nga
Mé pak | 100.001$ | 250.001$ | 500.001$ | Nga Mé shumé Spearman
Variabli i | se - - - 750.001$ - | se or Sinjifi
pérdorur 100.000$ | 250.000$ | 500.000% | 750.000$% | 1.000.000% | 1.000.000% | Kruskall | Pearson kanca
Jo e

-0.054 réndési

Mashkull 6.90 6.90 41.72 34.14 4.14 6.21 0.723 0.728 shme

Femér 5.26 0.00 31.84 26.05 21.05 15.79

Total 6.71 6.10 40.58 33.20 6.10 7.32

Shitjet

sipas tipi té

biznesit Afér

Shitjet vlerés

sipas sé

numrit  té -0.291 réndési

punonjésve 0.059 0.086 sé
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Shitjet e parashikuar ndjekin té njéjtin trend sipas nivelit té shitjeve, periudhés sé
shitjeve, sektoréve té biznesit dhe gjinisé, sikuse ndodh aktualisht dhe né 3 vitet e
kaluara. Vec késaj u matén té tjera variabla, megjithaté té gjitha pérfundimet u veté
raportuan dhe nuk pati mospérputhje me deklaratat financiare. Né pérgjithési asnjé nga
masat e marra nuk patén ndonjé réndési té madhe né lidhje me ndryshimet e
performancés pérmes gjiniseé.

Mé poshté jepen elementét specifiké té performancés sipas gjinisé sé sipérmarrésit apo
pronarit te NVM-ve. Asnjé element i analizuar nuk provohet té kété njé lidhje té
réndésishme sipas gjiniseé.

Tabela 5.20 Elementét specifike té performancés né lidhje me gjininé.

Variabli i Mashkull Femér Tipi i Spearman
pérdorur Kategoria | % % Total % Analizes Kruskall or Pearson | Sinjifikanca
Mé miré | 40.4109589 | 36.84 40
sipas
planifikimit | 46.5753425 | 57.89 47.878788
Parfitimi Mé keq 12.3287671 | 5.26 11.515152 -0.044 Jo e
total Nuk e di 0.68493151 0.6060606 gjinor 0.791 0.795 réndésishme
Mé miré 28.7671233 | 15.79 27.272727
sipas
planifikimit | 52.0547945 | 73.68 54.545455
Volumi i | Mékeq 17.8082192 | 5.26 16.363636 0.385 Jo e
shitjeve nuk e di 1.36986301 | 5.26 1.8181818 0.062 0.0177 réndésishme
Mé miré 19.1780822 | 31.58 20.606061
sipas
planifikimit | 58.9041096 | 52.63 58.181818
Pjesémarrja mé keq 18.4931507 | 15.79 18.181818 0.093 Jo e
né treg nuk e di 3.42465753 3.030303 0.0598 0.606 réndésishme
Mé miré 17.8082192 | 21.05 18.181818
sipas
planifikimit | 45.890411 47.37 46.060606
Niveli i | mékeq 27.3972603 | 15.79 | 26.060606 0.105 Jo e
cash flow nuk e di 8.90410959 | 15.79 9.6969697 0.528 0.535 réndésishme
Mé miré 16.4383562 | 26.32 17.575758
sipas
Kthimi i planifikimit | 47.260274 36.84 46.060606
investimit (| Méked 205479452 | 36.84 | 22.424242 0.084 Jo e
ROI) nuk e di 15.7534247 | 0.00 13.939394 0.657 0.665 réndésishme
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Duke marré né konsideraté performancén e té gjithe NVM-ve, pérmes sektoréve, shumica
e NVM-ve shfagén performancé té miré. Kur u krahasuan objektivat e firmave nuk u
evidentuan ndryshime gé ekzistonin né kategorité e pércaktuara.

Pyetjes sesi NVM-ja mund té krahasohet né vitin aktual me vitin kur ajo u themelua,
shumica prej prej sipérmarrésve té tyre u pérgjigjen se kané performancé mé té miré sesa
pritshméria e tyre, vetém 11.5 % kané operuar mé keq. Njé tregues tjetér performance
ishte krahasimi i njé firme me té tjerat e themeluara né té njéjtén kohé.

Duke krahasuar performancén financiare me vitet e méparshme sipérmarrésit raportuan
se kishin operuar mé miré me 40%, 48% sic¢ e prisnin dhe 11.5% mé keq. Dy pyetje té
tjera u béné nése né té vérteté éshté arritur rezultati/vlera e shitjeve té planifikuara.
Pérgjigjet e firmave ishin tepér pozitive: 54.5 Kkishin arritu nivelet e pritshmérisé, 16.3
nuk i arritén dhe 27 i tejkaluan géllimet e tyre. Asnjé firmé nuk performon né njé mjedis
té pa ndryshueshém pasi ndikimet e mjedisit né té cilén ushtrojné aktivitetin NVM-té jané
tepér té réndésishme. Pérpara pérfundimit té analizés sé rezultateve té studimit, sipas
objektivave té tij dhe literaturés sé pérdorur u zbulua se NVM-et gé kané hartuar mé paré
plane strategjike, kané arritur sukses dhe performuan mé miré sesa ato gé nuk Kishin
planifikuar.

U béné pyetje né lidhje me planifikimin, mbi elementet e kétij planifikimi qé kané pér
géllim pérmirésimin e performancés nuk u hasén ndryshime né pérgjigjet e tyre.
Rezultatet treguan se firmat e médha pérdornin mé shumé mbéshtetje teknike ose suport
njé model mé specifik dhe kompleks té té planifikuarit duke pérfshiré ROI etj. Pyetjeve
né lidhje me parashikimin se ku do té jeté firma e tyre pas 5 vitesh ishin si mé
poshté.Shumica shpresojné gé do té operojné mé miré. Pritshmérite pér té gjitha NVM-té
jané pozitive, ato parashikojné siguriné e njé pérmirésimi té gjithanshém.

Né lidhje me asistencén e jashme 65% iu nénshtruan kushteve té kérkesés pér ofrimin e
njé ndihme té jashtme (né formén e njé késhillimi dhe llogari mbajtjeje bankare). Kéto u
siguruan nga bankat e nivelit té dyté, zyrat e konsulencés dhe kontabilistéve etj.

5.3 Problemet dhe barrierat e hasura nga NVM-et

Tabela e méposhtme na bén té mundur té analizojmé problemet e pérgjithshme gé kané
njé réndési t¢é madhe pér NVM-et, pasi na ndihmon té arrijmé konkluzionet pér kété
studim. Gjaté shumé viteve shumé pronaré dhe burime geveritare kané rapotuar barriera
dhe probleme gé vijné si rezultat i globalizimit té ekonomisé né lidhje me futjen e
bizneseve multinacionale.
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Tabela 5.20 Problemet e NVM-sé

Variabli
i
pérdorur

Kategoria

Mashkull
%

Femér %

Total %

Tipi
Analizés

Kruskall

Spearman
or Pearson

Sinjifikan
ca

Barrierat

Po

32.9

36.8

33.3

Jo

67.1

63.2

66.7

-0.3777

-1.50.375

Jo e
réndésish
me

cilat jané
barrierat

Diferencimi i
Produktit

14.6

0.0

12.7

Keérkesa pér
financim

39.6

57.1

41.8

Problemet  né
kanalet e
shpérndarjes

14.6

0.0

12.7

Disavantazhet
tek kostot né
pérgjithési

8.3

14.3

9.1

Problemet dhe
pengesat né
dhénien e
lejeve té
operimit

6.3

28.6

9.1

Keérkesé e ulét

16.7

0.0

145

0.702

-0.850
0.633

Jo e
réndésish
me

Déshtimi

Mungesa e
analizés sé
duhur té tregut

15.78947368

6.786051

Shumé biznese
me profil té
njéjté

15.95925297

6.6918

Mungesa e
kontrollit té
kostove

46.21848739

15.55137

Mungesé
kapitali qé né
fillim

19.01528014

4.995287

Probleme
ekonomike

15.28013582

7.068803

Shume biznese
pér njé kérkesé
kag t& ulét
tregut

17.14770798

0.00

6.032045

Mungesé
kapaicteti
administrativ

14.85

15.55137

Eksperincés né
kété fushé

21.01

15.55137

Mungesé
kapaciteti pér té
shérbyer Si¢
duhet

17.93

15.55137

Konkurenca
éshté e forté.

16.80814941

0.00

6.220547

-0.378

--1.292
0.125

Jo e
réndésish
me
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Né lidhje me kété u parashtruan disa pyetje. Pérgjigjet edhe pse pozitive nuk ishin ato qé
priteshin. Pér mé tepér femrat raportuan mé shumé probleme dhe barriera sesa meshkujt.
Faktorét gé influencuan véshtirésité e hyrjes sé femrave né treg ishin: politikat geveritare,
kushtet e marrjes sé njé kredie dhe vendndodhja, sikurse trajnimi i limituar dhe burimet e
kufizuara té financimit, mungesé e kapacitetit, eksperiencés etj.

Analiza e rezultateve nxorri né pah diferenca té konsiderueshme né lidhje me
firmat me madhési té ndryshme si dhe nevojén e tyre pér kontroll t& vazhdueshém.
Pérgjigjet né firmat e vogla ndryshojné né krahasim me firmat mé té médha, p.sh nevoja
pér té ofruar produkte ose shérbime mé cilésore kérkohet nga té médhaté sesa ato té
voglat. Né bazé té dallimeve gjinore pér té njéjtin subjekt rezultatet jané té ngjashme dhe
kané té njéjtén réndési.

Kur analizohen barrierat e hyrjes né lidhje me madhésiné e firmés ka njé korrelacion
pothuajse té réndésishém ndérmjet barrierave pér té hyré né treg dhe pérmasave té
biznesit. Pra né kété ményré firmat mé té vogla hasin mé shumé barriera krahasuar me
ato mé té médha. Firmat me madhési mesatare, identifikuan si pengesé kérkesén dhe
nevojén pér kapital, ndérsa firmat e médha diferencimin e produktit té tyre. Né lidhje me
analizén e llojit té& biznesit raportohet se né pérgjithési midis firmave ka njé lidhje té
réndésishme mes barrierave pér té hyré né treg dhe llojit té& biznesit t& NVM-sé. Nése
firmat ndjehen té kércénuara nga firmat e huaja 70% e té intervistuarve u pérgjigjén
negativisht ndérsa 30 % pozitivisht.

Shpjegimet né ményré té pérséritur treguan se ato firma qé nuk performojné miré
ndikohen nga hyrja né tregun e gabuar, ose pér shkak té shpenzimeve té pa kontrolluara.

Nga analiza e pyetésoréve doli né pah se pér NVM-et éshté i réndésishém
pérmirésimi dhe suksesi, 1 cili do t€ arrihet kur menaxherét t€ jené mé t& pérgatitur pér t’u
ballafaquar me ndryshimet mjedisore. Né pérgjithési né analizén e rezultateve pohohet se
nuk ka ndryshime té réndésishme midis firmave pronarét e té cilave jané femra ose
meshkuj.

5.4. Matje té tjera té performancés

Sipas rezultateve té kérkimit pika kritike pér shumé nga NVM-et pritet té arrihet brenda
2-3 viteve. Shumica prej tyre harton njé plan biznesi dhe pér kété pérpjekje dallohen
firmat e prodhimit. Megjithaté sektorét e analizuar e kané realizuan njé strategji biznesi
dhe e pérditésuan até. Shumé manaxheré te NVM-ve, projektuan strategjiné e tyre né
marketing dhe né sektorin e shitjeve. Né lidhje me avantazhet konkurruese né fushén e
biznesit shitésit me shumicé i evidentuan ato né tregun e tyre aktual, cilésiné e
produkteve dhe shérbimeve kurse shitésit me pakicé i evidentuan né disa aspekte té
ndryshme. Sektori i shérbimeve ka pohuar se avantazhet konkurruese hasen mé sé shumti
né ofrimin e shérbimeve cilésore dhe ekskluzive dhe jo né rishikimin e ofertés sé tyre né
ményré té vazhdueshme. Pérditésimi i planeve nuk u konsiderua shumé i réndésishém.
Nuk u hasém me asnjé avantazh té géndrueshem konkurrues. Cdo manaxher i firmés u
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shpreh se cili do gofté avantazhi konkurrues ai gjendet né sektorét e ku punojné dhe né té
njejtin treg ku operojné.

Té gjithé firmat e lidhnin arritjen e njé performance mé té miré me realizimin e
objektivave dhe pérfitimin e pérgjithshém. Né kété ményré té gjitha grupet operuan mé
miré seg pritej.

5.4.1 Intervistat direkte.

Pér té plotésuar mé tej anketimin e paragitur mé paré, u kryen disa intervista me pronarét
e NVM-ve té cilat lidhen me géllimin kryesor té kétij studimi. U kryen intervista ballé pér
ballé disa prej tyre edhe me ndihmén e studentéve e disa té tjera u kryen me telefon.
Rezultatet nga 25 intervistat jané paragitur né grafikun e méposhtém. Né pérgjithési, ka
mé shumé pronaré meshkuj sesa femra. Rezultatet nga intervistat direkte treguan se
firmat e zotéruara nga femrat gjenden mé shumé prané shtépisé sé tyre. Gjithashtu ato
marrin me gera ose dhe themelojné firmén né bashképunim me miqté e tyre, punojné mé
pak oré, kané orare mé té pérshtatshme dhe i japin mé shumé réndési shérbimeve né
krahasim me firmat e zotéruara nga meshkujt. Nga ana tjetér, kéto té fundit (firmat e
zotéruara nga meshkujt) gjenden larg banesave té meshkujve, dhe punojné me oré té
stérgjatura né bizneset e tyre. Rezultatet e pérgjithshme nga 25 intervista direkte, 35% e
firmave zotérosheshin nga femrat dhe 65% nga meshkujt. Pérgjigjet nga intervistat
direkte gjithashtu sigurojné evidenca ku tregohet se mesatarisht, mbi 22% jané themeluar
pér 7 deri né 10 vjet. 13% e firmave midis 4-6 viteve, 25% pér mé shumé se 10 vjet.
Asnjé nga firmat nuk éshté mé pak se 3 vjecare dhe kané mé pak se 6 vite themelimi.
Gjetjet nga intervistat direkte gjithashtu nxorrén né pah se zonat né lidhje me pikat e forta
jepen mé poshté, sipas réndésisé: Menaxhimi i miré, puna e miré edhe e véshtirg,
shérbimi i klientit, eksperienca né biznes dhe vendndodhja. Pér mé tepér, shérbimi i mirg,
cilésia e produkteve dhe punonjésit e besuar, e sé fundmi marketingu. Té gjithé pronarét
gé u intervistuan u shprehén se burimet mé té déshiruara pér ta jané kapitali i shkélgyer
dhe menaxhimi i miré. Por kishte edhe nga ata pronaré gé u shprehén se arritja e suksesit
té tyre vjen si pasojé e pérkushtimit té tyre né puné, praktika e menaxhimit té miré,
dedikimi e adhurimi pér dyqganet e tyre. Pikat e dobéta gé jané pérmendur mé shumé
jané: problemet me vendndodhjen dhe kostot e Ilévizjes sé biznesit (12%),
rregullat/politikat geveritare (22%), konkurrenca e larté me biznese té njéjta (13%), ciklet
e biznesit, hyrja né biznes pa patur eksperiencé, mungesa e reputacionit dhe ndértimit té
imazhit pér shkak té shpenzimeve té reklamimit(25%), 18 % kriza ekonomike. Kéto
rezultate pérputhen me gjetjet pér metodat e tjera té pérdorura, duke pérfshiré edhe
intervistat e ekspertéve.

5.5 Krahasimi i gjetjeve kérkimore

Rezultatet nga intervistat direkte raportuan té njéjtat rezultate dhe me ato té pyetésoréve.

Gjetjet treguan se né lidhje me pikat e forta dhe pikat e dobéta, dhe problemeve u hasén

pérgjigje gé ndryshonin nga pérgjigjet e NVM-ve té anketuara né lidhje me prioritetet.

Megjithaté, né lidhje me problemet dhe pikat e dobéta té raportuara, u theksua se

pérgjigjet kishin té bénin mé shumé me problemet e konkurrencés sesa né lidhje me
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politikat geveritare, si¢ u theksua nga pronarét e intervistave direkte. Pérgjigjet gé kishin
té bénin me arritjen e suksesit t¢ NVM-ve, sipérmarrésit e lidhnin me punén e
devotshme, kémbénguljen, mbéshtetjen familjare dhe arritjen e veté kénagésiseé.
Megjithaté, firmat e anketuara kryesisht theksojné kontrollin e kostove. Né té gjitha
gjetjet, eskperienca e méparshme, té génit té miré arsimuar, si edhe fillimi i biznesit me
njé bazé solide financiare béri t&é mundur suksesin pér to. Véshtirésité dhe pengesat nuk
kané dallime gjinore, por femrat raportojné se hasin mé shumé probleme pér té kérkuar
fonde dhe pér kérkesén e tyre qé té merret mé me seriozitet puna e tyre. Né shumicén e
NVM-ve, bizneset e femrave ishin té financuar nga fondet familjare. Pér mé tepér, shumé
pronaré nuk kérkuan kredi bankare pasi ata besonin gé nuk do ta merrnin njé té tillé, por
kjo ndodh edhe sepse t€ aférmit jané gjithmoné gati pér t’i ndihmuar. N& lidhje me
problemet u vézhgua se ato haseshin mé sé shumti né fazén e themelimit t¢ NVM-ve pér
probleme pagesash. Firmat e zotéruara nga femrat ishin pak mé té vogla e kishin nivel mé
té ulét té shitjeve, por jo né ndonjé vleré te konsiderueshme. Pér mé tepér, ato ishin mé
tepér té orientuara drejt shogérive sesa korporatave dhe gé kishin filluar mé té vogla.
Shumica e femrave dhe meshkujve pronare kishin géllime pé rritjen e biznesit té tyre.

Tabela 5.21 A Pérmbledhja e rezultateve dhe shqyrtimet statistikore

Shitje
Variabli Pakice/Shumice | Trasport | Ndértim | Prodhim | Shérbim Total
1 vit 9.1 23.1 25.4 14.7 60.0 20.5
2-3 vite 63.6 15.4 62.7 76.5 40.0 64.1
5 vite 27.3 61.5 10.2 7.4 0.0 14.1
Mé shumé se
Sa gjaté prisni 5 vite 0.0 0.0 1.7 15 0.0 1.3
Biznes
individual 9.1 35.7 16.1 12.7 0.0 15.3
Shogéri 90.9 64.3 82.3 85.9 80.0 82.8
Forma e
shoqérisé Korporaté 0.0 0.0 1.6 14 20.0 1.8
Po 80.0 78.6 69.4 61.6 100.0 68.3
Plan Biznesi Jo 20.0 214 30.6 384 0.0 31.7
Projektim 22.2 50.0 16.7 35.7 0.0 28.2
Shtije 22.2 25.0 16.7 14.3 0.0 17.9
Puna 11.1 0.0 33.3 21.4 10.0 20.5
Shérbim  me
. cilési 444 25.0 25.0 14.3 75.0 25.6
Plan i shkruar
né cilat fusha Té tjera 0.0 0.0 8.3 14.3 15.0 7.7
. .| Po 455 14.3 16.1 20.5 60.0 21.2
Strategji né
fillim Jo 54.5 85.7 83.9 79.5 40.0 78.8
Cilésia 0.0 28.6 21.0 5.5 0.0 12.7
Cmimi 0.0 0.0 3.2 14 20.0 2.4
Menaxhimi 0.0 0.0 0.0 2.7 0.0 1.2
Lloji 1| Marketing 0.0 64.3 24.2 17.8 20.0 23.0
strategjisé  né
fillim Prodhimi 27.3 7.1 29.0 56.2 20.0 38.8
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Shérbim 0.0 0.0 1.6 0.0 20.0 1.2
Shérbime 0.0 0.0 6.5 2.7 20.0 4.2
Shitja 72.7 0.0 14.5 13.7 0.0 16.4
. ) Po 33.3 16.7 9.1 30.7 30.0 67.0
Keni  ndérruar
Strategjiné Jo 66.7 83.3 90.9 70.0 70.0 33.0
Konkurenca 8.4 2.9 13.9 8.5 5.0 13.9
Krizat
Ekonomike 9.9 18.5 16.4 17.4 18.1 16.4
Kredia 27.3 14 1.2 1.3 1.3 1.2
Nuk kané 3.7 6.8 6.1 6.4 6.7 6.1
Probleme me
shtetin 12.9 23.9 21.2 22.6 23.4 21.2
Rénie e Fuqisé
blerése 13.7 6.8 6.1 6.4 6.7 6.1
Financat 10.4 19.8 17.6 18.7 194 17.6
Mos arkétimi
i duhur 7.0 13.0 11.5 12.2 12.7 11.5
Avantazhet
Konkuruese Personeli 6.8 6.8 6.1 6.4 6.7 6.1
Cdo 2-3 vite 9.1 42.9 30.6 16.4 20.0 23.6
Sa  shpesh i | Agnjahers 63.6 50.0 403 493 60.0 473
ndryshoni
planet tuaja Gjithé kohés 27.3 7.1 29.0 34.2 20.0 29.1
Tregu aktual 100.0 92.9 91.9 89.0 100.0 91.5
Shérbim
ekskluziv 0.0 0.0 4.8 5.5 0.0 4.2
Cilésia e
produktit 0.0 7.1 0.0 55 0.0 3.0
Avantazhet
konkuruese Tjetér 0.0 0.0 3.2 0.0 0.0 1.2
Mé miré 33.3 21.4 36.1 40.3 75.0 37.5
Si¢ ishte
planifikuar 11.1 0.0 3.3 2.8 25.0 3.8
Krahasimi ME keq 55.6 78.6 60.7 56.9 0.0 58.8
Po 100.0 85.7 56.5 47.8 40.0 57.8
Plan zgjerimi Jo 14.3 43.5 52.2 60.0 42.2
Shumé i
Reputacioni réndésishém 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
Shumé i
réndésishém 54.5 85.7 66.1 69.9 20.0 67.3
Mjaft e
réndésishme 27.3 24.2 27.4 40.0 24.2
Relativisht e
réndésishme 18.2 14.3 8.1 2.7 40.0 7.9
Kontakti me | Aspak e
biznesin réndésishme 0.0 0.0 1.6 0.0 0.0 0.6
Prodhimi 44.4 69.2 33.7 44.6 20.0 40.7
Madhésia 11.1 30.8 27.6 24.6 20.0 26.7
Shérbimi 33.3 0.0 13.8 10.8 0.0 10.7
Cilésia 11.1 0.0 13.8 10.8 60.0 12.0
Burimet
Plani i rritjes njerézore 0.0 0.0 11.1 9.2 0.0 10.0
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Tabela 5.21 B Pérmbledhja e rezultateve dhe shqyrtimet statistikore

Variabli Pérshkrimi %
Mashkull 88.48
Gjinia Femér 11.52
0-24 Punonjés 50.30
25-49 Punonjés 24.85
50-99 Punonjés 13.33
100-124 Punonjés 4.24
125-149 Punonjés 2.42
150-199 Punonjés 3.03
Numri i Punonjésve Mbi 200 Punonjés 1.82
Shitje pakice/Shumice 6.67
Trasport 8.48
Ndértim 37.58
Prodhim 44.24
Lloji i biznesit Shérbim 3.03
Administrator 63.64
Drejtues 1.21
Ekonomist 3.64
Financier 6.06
Menaxher 3.64
President 3.03
Pronari 17.58
Pozicioni i Punés Specialist 1.21
0-3 12.20
4-6 21.34
7-10 17.68
Vitet e punés mbi 10 48.78
Edukimi Universitar 83.03
Edukimi Pas Universitar 12.12
Edukimi I mesém 4.85
Biznes individual 15.34
Shoqéri 82.82
Forma e Organizimit Korporaté 1.84
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Tabela 5.21 C Pérmbledhja e rezultateve dhe shgyrtimet statistikore

Variabli Pérshkrimi %
Mé pak se 20.000 $ 67.48
20.001$ - 30.000% 8.6
30.001$ - 40.000% 4.3
40.001$ - 50.000% 3.1
50.001$% - 75.000% 1.2
75.001$ - 100.000$ 4.9
Kapital fillestar ME tepér se 100.000$ 10.4
Hua nga familja 23.1
Hua bankare 16.8
Té tjera mjete ose kombinime té
Financimi tyre 60.1
Po 66.0493827
Konsultimi Jo 33.9506173
Kontabilistist 11.5584416
Avokatit 24.6753247
Konsulentit 21.6450216
Bankés 121212121
Me ké u konsultuat Burime té tjera 30.00
Po 67.8787879
Plan biznesi Jo 31.5151515

Tabela 5.21 D Pérmbledhja e rezultateve dhe shgyrtimet statistikore.

Variabli Pérshkrimi Pérgindja
Punétor Aktualist 100.00
Punétor Aktualisht Ploté 98.10
Punétorét aktualisht Punétor Aktualisht Pjesshém 1.90
Punétor Pas 3 Vjetésh 100.00
Punétor Pas 3 Vjetésh Plote 98.10
Punétorét pas 3 vitesh Punétor Pas 3 Vjetésh Pjesshém 1.90
Mé pak se 100.000$ 6.71
Nga 100.001$ — 250.000$ 6.10
Nga 250.001$ — 500.000$ 40.58
Nga 500.001$ — 750.000$ 33.20
Nga 750.001$ — 1.000.000$ 6.10
Shitjet tani Mé shumé se 1.000.000$ 7.32

-114 -




Shitjet para 3 vitesh Mé pak se 100.000% 40.57926829
Nga 100.001$ — 250.000% 33.20121951
Nga 250.001$ — 500.000% 6.707317073
Nga 500.001$ — 750.000% 6.097560976
Nga 750.001$ — 1.000.000% 6.097560976
Mé shumé se 1.000.000$ 7.317073171

Tabela 5.21 A,B,C,D pérmbledh kriteret e ndryshme té pérdorur pér té analizuar kété
studim. Té bazuar né rezultatet té marra nga analizat pérshkruese, shqyrtimet statistikore,
intervistat etj, ka njé evidencé té qarté né ngjashmériné e pérgjigjeve gé té gjitha sé
bashku lidhen me géllimet e kétij studimi. Nga ana tjetér, tabela paraget rezultatet té cilat
pérshijné: profilet e sipérmarresve, té ndjekur nga treguesit/pércaktuesit e strategjisé dhe
performancés né lidhje me gjininé, sektorin dhe pérmasat e NVM-ve. Tabela éshté veté-
shpjeguese dhe secili nga variablat éshté i paraqitur né lidhje me réndésiné e rezultateve.

5.6. Testimi i Hipotezave

Hipotezat jane ngritur duke pasur si bazé RBV-né dhe modelin konceptual té krijuar pér
kété studim

H1: Tiparet e sipérmarrésit, vecorité e firmés dhe strategjia e pérdorur ndikojné né
ményré domethénése né nivelin e suksesit té arritur nga NVM-et.

H2: Avantazhet konkurruese dhe kompetencat themelore t&¢ NVM-ve né Shqiperi, si dhe
performanca e tyre nuk jané té ndryshme sipas sektoréve, gjinisé dhe pérmasés.

H3: Performanca e NVM-es varet nga avantazhet konkurruese té arritura nga NVM-et.
Kjo géndrueshméri rritet nga efektet indirekte té pérfituara nga burimet ne dispozicion
dhe aftesite e krijuara nga NVM-et brenda ambjentit dhe industrise né té cilat operon
firma

H4. NVM-et gé pércaktojné strategjiné e tyre bazuar né RBV dhe aftesite do té arrijne
rezultate mé té mira: Strategjia e bazuar né nivelin e planifikimit, né kompetenca, né
burimet njerézore si edhe né zhvillimin e aseteve jo-te prekshme ndikojné pozitivisht né
menaxhimin dhe performancén e NVM-es.

H5: Faktorét gé pércaktojné suksesin e NVM-es nuk variojne pérsa i pérket gjinisé.
Ndryshimi i hasur tek to ndodh pér shkak té& madhésisé dhe modeleve te rritjes sé tyre.

H6: Sipérmarrési ndikon né suksesin e NVM-es. Gjinia e sipérmarrésit nuk ndikon né
suksesin e saj. Ajo nuk ka té béjé me pérmasén dhe sektorin né té cilin firma operon e as
me performancén e NVM-es.

H7: Ndryshimi midis NVM-ve té suksesshme dhe atyre jo té suksesshme, géndron né
rolin e menaxhimit, né nivelin e shitjeve dhe pérmasave gé ka arritur ajo.
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Té gjitha hipotezat u vértetuan. Kjo ndikon pozitivisht tek géllimi dhe objektivat e
studimit.

Gjithashtu, né rastin e NVM-ve né Shqipéri edukimi dhe inovacioni ndikojné né suksesin
dhe né té njéjtén kohé kundérshtojné opinionet tipike té déshtimit.

5.7. Konkluzione nga gjetjet kérkimore dhe intervistat direkte

Rezultatet e kérkimeve sasiore dhe informacionet shtesé té derivuara nga burimet e
ndryshme, si edhe informacionet shtesé qé derivojné nga pyetésorét, intervistat direkte,
ekzaminojné cilat jané avantazhet konkurruese gé ekzistojné né NVM-et né Shqipéri si
jané formuar kéto kompetenca dhe si luhet roli predominant né pércaktimin e suksesit.
P&r mé tepér, studimi u krye né té gjithé vendin duke pérfshiré NVM-et, pothuajse né té
gjithé sektorét (shérbim, ndértim, transport, prodhim, shitje me shumicé e pakicé etj).
Procedura e kampionimit sikurse dhe zgjedhja e kampionit, kishte kriteret e nevojshme
pér njé kampion gé té jeté pérfagésues i té gjithé popullatés. Rezultatet u vlerésuan me
ané té pérdorimit té kombinimit té faktoréve dhe mbledhjes sé té dhénave dhe
mekanizmave si edhe duke pérfshiré, sic e pérmendém edhe mé sipér, intervistat direkte.
Pérvec késaj, té dhénat u procesuan duke pérdorur metoda statistikore té njohura pér té
vlerésuar studimet jo-parametrike.

Si e tillé, korrelacionet e Kruskall-Wallis dhe Spearman dhe testet Chi-Square u pané té
nevojshme pér t’u zbatuar. Analiza ¢ korrelacionit si edhe teste té tjera tipike u pérdorén
pér té njehsuar marrédhénien ekzistuese midis variablave dhe rezultateve dhe mé pas u
pérdorén pér té vazhduar vlerésimin. Rezultatet u prezantuan né tabela dhe grafiké.

U pérdor piképamja e bazuar tek burimet e firmés, teoria e zgjedhur pér kété studim, pasi
ky model teorik shpjegon né ményré té pérpikté kushtet gé pércaktojné performancén e
firmés, gjithashtu gé kompetencat dhe avantazhet konkurruese, jané té lidhura ngushté
me performancén. Pér mé tepér, kjo teori thekson sesi avantazhi konkurrues i NVM-ve
mbéshtetet tek burimet e vlerésueshme qé posedon firma dhe shtojmé kétu edhe
eksplorimin e marrédhénies midis burimeve, konkurrencés dhe pérfitueshmeérise.
Konkluzionet né lidhje me pyetésorin dhe rezultatet kryesore paragiten si mé poshté:

» Né pérgjithési, studimi nxjerr né pah se shumica e sipérmarrésve ishin té
arsimuar. Kapitali fillestar i themelimit pér NVM-et vinte nga familja dhe miqté,
dhe ishin té rregjistruar mé tepér si biznese individuale sesa shoqéri apo
korporata.

Gjithashtu, shumé firma (48,8%) kané géné né biznes pér mé tepér se 10 vjet dhe mosha
e sipérmarrésve té tyre ishte mesatarisht mbi 35 vjec, jo shumé té rinj. .

» Profili i sipérmarrésit. Analizimi i kritereve té ndryshme qé pérbéjné nje profil
pérfshijné moshén, edukimin, eksperiencén (ka apo s’ka lidhje me biznesin),
origjina, vitet né biznes, pozicionimi i tregut dhe arsyet pér té filluar biznesin e
tyre, tregojné se midis té gjithé kétyre variablave Kishte njé shpjegim statistikor té
arsyeshém. Testet e Spearman dhe Chi-square treguan se niveli i eksperiencés i
arritur éshté njé pércaktues i forté i suksesit té firmés. Rezultatet tregojné se niveli
i edukimit pér té gjithé sipérmarrésit éshté i larté. Profilizimi mund té tregojé se
NVM-et tentojné té jené me arsim té miré, gjithashtu, NVM-et, pronarét e té
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ciléve kishin nivel té larté arsimimi kishin rezultate mé té mira sesa ata qé nuk
Kishin arsim. Shtojmé kétu se tek profilizimi i femrave, sektori duket se ka nivel
mé té ulét té eksperiencés krahasuar me firmat té cilat kané pronaré meshkuj.
> Nga analiza e rezultateve pér karakteristikat e biznesit, tregohet se 50.3 % e
NVM-ve kishin mé pak se 24 punonjés dhe 52.6 % ishin né zotérim té femrave
sipérmarrése. NVM-et me pronare femra punésojné té aférmit dhe kishin shumé
pak punonjés part-time, né té kundért nga meshkujt. Linja e biznesit mé
dominante jané shérbimet, prodhim, ndértim, shitjet me shumicé, etj. nga kéto, ato
firma gé zotérohen nga graté tentojné té jené shérbime té vogla, prodhim ndérsa
seksi tjetér tenton nga ndértimi dhe shitjet me shumicé. 91.5 % e NVM-ve filluan
si biznes i ri, 4.2 % si njé biznes i trashéguar dhe 3 % si njé biznes ekzistues.
Midis gjinive, trendi éshté pothuajse i njéjté. Midis atyre gé u pérgjigjén, shumica
mendonte se firma nuk ishte e suksesshme (83.5%), pavarésisht nga gjinia.
Forma ligjore e organizatés mé e favorizuar ishin bizneset individuale (64%), té ndjekur
nga bashképronésia (9.8%). Duke folur né terma statistikore, kérkimi tregon se numri i
punonjésve éshté tepér i réndésishém dhe synon té pércaktojé nivelin e suksesit midis
NVM-ve. Gjithsesi, né rastin e femrave, kérkimi tregon se ato nuk jané mé té
suksesshme se ato té zotéruara nga burrat.
> Né lidhje me strategjité, shumé NVM-je nuk kané ndérruar vendndodhje,
investimi fillestar ishte mé pak se $ 20.000 pér 67.48% té firmave, mesatarja pér
pronarét meshkuj ishte $50.000 ndérsa pér pronaret femra ishte $25.000. E théné
mé qarté, firmat e zotéruara nga femrat fillonin mé té vogla né pérmasa, dhe té
tilla vazhdonin. Rikuperimi i investimeve arrihej pér 47.3 % té NVM-ve né 2-3
vjet dhe 16.9 % né 5 vjet. Pérsa i pérket planit té biznesit, 56.3 % e NVM-ve
kishin njé té tillé formal dhe kjo ndodhte pavarésisht nga gjinia, dhe 43.8 % nuk
Kishin njé té tille. Duke kontrolluar nése kishin njé stratégji né kohén e
themelimit vetém 38 % e NVM-ve u deklaruan pozitivisht, pjesa tjetér jo.
Pavarésisht késaj, sipérmarrésit/menaxherét e NVM-ve konfirmojné se ata
hartonin dhe zbatonin planet dhe mé sé shumti zgjidhnin planet gé fokusoheshin
tek zhvillimi dhe shérbimet duke pérdorur aftésité e tyre té marketingut.
Statistikisht, asnjé prej analizave té kryera nuk tregoi ndonjé fakt kuptimploté. Dy
variablat treguan digcka, sa kohé u duhet firmave pér té hartuar njé plan biznesi
dhe sa kohé pér té hyré né treg. Kéto faktoré ndikonin né ményré té
drejtépérdrejté né arritjen e suksesit. Duket se firmat planifikojné té performojné
sa mé mire dhe té arrijné géllimet e tyre sa mé shpejt duke kapur késhtu majat e
suksesit. Né lidhje me kété, duke konsideruar gjining, meshkujt i arrijné géllimet e
tyre mé shpejt se femrat
» Strategjia pér rritje ishte vendosur né masén 63.8% pér sipérmarrésit e
intervistuar, dhe ishte né linjé me shérbimet né rritje dhe pérmirésimin e linjave té
produktit. Sikurse ka dhe njé plan rritjeje né madhésiné e tyre né masén 21%.
> Pérsa i pérket avantazheve konkurruese dhe pikave té forta qé kané NVM-et pér
sukses, pér shumé prej tyre, avantazhet géndronin pikérisht pas faktit té
parashikimit té produkteve apo shérbimeve me cilési té cilat ato ofronin, duke u
shfaqur té ndryshme nga gjinia né gjini. Pér mé tepér, nuk kishte diferenca té
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konsiderueshme gé u perceptuan midis avantazheve konkurruese té NVM-ve gjaté
tre viteve té studimit. Specifikisht dhe duke e krahasuar gjinité, vérehet se suksesi
éshté drejtuar né kah té kundért, duke kuptuar se nése firma lind e madhe dhe ka
shumé punonjés, ajo pérfiton avantazhe mé té médha se ato té voglat. Gjithashtu,
ekziston njé shogérizim midis avantazheve konkurruese té pérftuara gjaté jetés sé
firmés dhe gjinisé.

» Cfaré i bén firmat me avantazh konkurrues? Kéto raportohen té jené pikat e forta
té sipérmarrésit t&¢ NVM-ve. Té gjithé sektorét u pérgjigjén se ata sugjeronin gé
avantazhet konkurruese vareshin nga cilésia e produkteve té ofruara (31%), ata gé
mendonin se varej nga shérbimi i ofruar ishin né masén (14.6%), ata gé
sygjeronin njohurité dhe inteligjencén e klientéve ishin mé té pakté. Diferencat
midis gjinive ishin té réndésishme vetém né tregun e tyre aktual, sic u mat nga
testet Chi-square test dhe korelacioni i Spearman. Pikat e forta u raportuan té
koincidonin me avantazhet konkurruese té firmés dhe ishin té lidhura fugimisht
me objektivat kérkuese té firmes. Né fjalé té tjera, avantazhet konkurruese varen
nga ndérlidhja e disa faktoréve. Kjo pé me kérkimet e Teece et al. (1997)
ndérkohé gé ata kané lidhje me kapacitetet organizacionale té kompetencave té
brendshme dhe ndérlidhjen e pérshkruar nga Spanos dhe Lioukas (2001).
Statistikisht, katér sektoré ishin shumé té réndésishém sipas Chi-square <0.05 né
masén 5% té nivelit konfidencial: niveli i pérgjegjshmérise i pérdorur pér té
zhvillluar firmat e tyre, niveli i veté shprehjes sé suksesit, si¢ éshté raportuar nga
sipérmarrésit, arsyeja pse firma éshté e suksesshme dhe pse ata veté jané té
suksesshém (kémbéngulja pér té arritur géllimet e tyre dhe arritja e objektivit).
Suksesi dhe forca rezultuan té ishin ngushtesisht té lidhura me pérmasat, dhe kjo
domethénie ndodh gjithnjé dhe midis gjinive. Si NVM-et e zotéruara nga femrat
dhe ato té zotéruara nga meshkujt jané té kénaqura me suksesin e tyre.

» Disa nga pikat e forta jané té lidhura edhe me pikat e dobéta, duke i shpjeguar me
nevojén pér trajnim, nevojén pér té ofruar shérbime mé me cilési dhe pér té
pérmirésuar aftésité kérkuese. Njé pérgjigje e zakonshme solli si faktor gé ndikon
né sukses aftésiné financiare, marrédhénien me komunitetin, njohjen e klientéve
etj. Pér mé tepér, réndési statistikore rezultoi té kishte né sektorét e meshkujve.
Kérkimet treguan se ata zotéronin mé shumeé eksperiencé kur fillonin njé biznes, i
cili rezultoi si njé cilési gé i ndihmoi ata pér té qéné té suksesshém. Ky faktor
tregoi njé disavantazh tek firmat e zotéruara nga femrat, pasi tipikisht ato
zotéronin mé pak eksperiencé dhe né kété ményré u dukén mé pak té suksesshme.

> Pérsa i pérket se cilat burime ishin té lidhura me suksesin dhe avantazhet
konkurruese, as ato nuk ishin né masé té konsiderueshme statistikore. Gjithsesi, si
meshkujt ashtu edhe femrat konsideruan si té réndésishme: Burimet fizike,
Burimet financiare, Teknologjia, Marketingu. Lidhja me komunitetin dhe
reputacioni ishin shumé té theksuara (100% tek té gjithé sektorét).

Testet e Kruskall-Wallis treguan né ményré té konsiderueshme se femrat gé zotéronin njé
biznes preferonin mé shumé lidhjet familjare sesa profesionin. Pérsa u pérket shitjeve dhe
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pérmasave, nivelet e arritura nga meshkujt krahasuar me ato té femrave ishin disi mé té
larta, por jo statistikisht té konsiderueshme. Ndérsa femrat tentonin té operonin mé
shumé né shitjet me pakice, shérbimet, fabrika té vogla prodhimi meshkujt tentonin té
zgjidhnin prodhimin, ndértimin dhe shitjet e shérbimet me shumicé, dhe rrjedhimisht
béheshin mé té suksesshém.

E njéjta gjé ndodh edhe me numrin e punonjésve: firmat e zotéruara nga meshkujt kishin
mé shumé punonjés, jané mé té médha né pérmasa dhe rrjedhimisht kané shitje mé té
médha dhe paragiten mé té suksesshme.

Pavarésisht késaj, niveli i kénagésisé sé arritur nga femrat ishte mé i larté se ai i
perceptuar nga meshkujt. Késhtu, duket se diferencat ndodhin tek zgjedhjet. N& té njétjén
ményré, njé korelacion i réndésishém u gjet té ekzistonte midis performancés para tre
vjetésh dhe fitimeve, duke folur né terma té niveleve té shitjeve té arritura né kohén kur u
shpérndané pyetesorét. P&r mé tepér, né vend té problemeve ekonomike, shumé firma té
sukseshme ishin té predispozuara té vazhdonin miré.

> Né lidhje me problemet dhe barrierat e hasura nga NVM-té, jané vetém tre
aspekte té cilat konsiderohen statistikisht, sipérmarrésit raportuan se pér té pasur
njé faré suksesi duhet té kishe njé pérmasé té caktuar dhe té zgjidhje biznesin e
duhur, si edhe njé kapital i konsiderueshém éshté i nevojshém. Shumé probleme
kishin lidhje me disponibilitetin e kapitalit, probleme me politikat geveritare dhe
taksat, konkurrenca nga bizneset e médha, problemet me dhénien e lejeve té
operimit probleme né kanalet e shpérndarjes, etj.

Edhe pse barrierat ishin té lidhura ngushté me zonat problematike, asnjéheré nuk u
vértetua statistikisht. Gjithsesi, njé analizé e pérgjithshme tregoi se NVM-et né pronési té
femrave ballafagoheshin me mé shumé probleme pér té marré kredi sesa ato té
meshkujve dhe se Kishin njé diskriminim social dhe ekonomik, por jo né masé té madhe
statistikore.

» Pse falimentojné firmat? Statistikisht, flitet vetém pér firmat gé jané té vogla né
pérmasa. NVM-et specifikuan se falimentimi ishte pér shkak té mungesés sé
faktoréve té suksesit, duke pérfshiré kétu mungesén e aftésive menaxhuese.

Pér mé tepér, shumica e sipérmarrésve u shprehén se kjo ndodhte pér shkak t& mungesés
sé kapaciteteve administrative, mungesa e kapitalit té nevojshém dhe konkurrenca e
madhe e cila i vé NVM-etné véshtirési, sidomos ato mé té voglat.

Kéto pérgjigje koincidojné me ato té specifikuara nga firmat e vogla. Kéto grupe treguan
se pér ta éshté e qarté se ¢faré e shkakton suksesin dhe cfaré shkakton déshtimin:
mungesa e analizés sé duhur té tregut, mungesé kapaciteti, mungesa e likuiditeteve,
manaxhimi i keq, konkurrencé e forté, mungesé e aftésive administrative etj

Pér mé tepér, pérgjigjet e marra nga intervistat direkte na dhané pérgjigje té péraférta.

» Matja e performancés sé pérgjithshme, pérvec rasteve té specifikuara mé paré,
nuk ofruan ndonjé diferencé statistikore té konsiderueshme ndérmjet gjiniseé,
pérmasave dhe sektorit.

Njékohésisht, njé konkluzion i pérgjithshém mund té formulohet kur analizohen
avantazhet konkurruese gé pércaktojné suksesin midis gjinive, pérmasave dhe sektorin
pérsa i pérket NVM —ve né Shqipéri. Ato jané té lidhura me eksperiencén e pasur para se
té krijohen NVM-et, kapitalin né dispozicion para se té krijohen ato, si edhe aftésité
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administrative, sektori i zgjedhur nga sipérmarrésit. Pé&r mé tepér, gjetjet kérkimore
tregojné se firmat e zotéruara nga femrat nuk kané ndonjé diferencé te konsiderueshme
né krahasim me ato te zotéruara nga meshkujt.

Nga rezultatet e dhéna pér pyetjet né lidhje me burimet gé shkaktojné déshtimin e NVM-
ve u arrit né pérfundimin se ato déshtojné pasi fillojné me njé mungesé té kapitalit
fillestar, mungesé té aftésive administrative eksperiencé e limituar, nuk jané vendosur né
sektorin e duhur, mungesé inovacionesh, apo humbja e avantazheve té pasura né fillim,
pér shkak té mos génit inovativ etj.
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KAPITULLI | GJASHTE

6. MODELI | SUKSESIT

Hyrje

Objektivi i modelit té hartuar éshté pér ta pérdorur até si udhéhegés pér té stimuluar té
ardhurat e sipérmarrésve té NVM-ve né treg né ményré gé té jené té pérgatitur pérpara se
té krijojné biznesin e tyre. Pér firmat tashmé té krijuara né treg, modeli duhet té pérdoret
si njé mekanizém parandalues i déshtimit dhe si nj¢ model i mundshém suksesi. Projekti
ka dhe synime pér politikébérésit, huadhénésit dhe sektorét e interesuar.

6.1 Faza shpjeguese.
Modeli i hartuar.

Modeli éshté ideuar, té shérbejé edhe pér ri formulimin strategjik pér NVM-et. Né rastin
e geverisé dhe té hartuesve té ligjit, synimi mbetet pér ta pérdorur até si njé udhéhegés
pér té analizuar potencialin e sipérmarrésve dhe NVM-ve té reja.

6.1.1 Variablat e pérfshiré né pérllogaritje dhe réndésia e tyre.

Analizimi i té dhénave éshté realizuar me té dyja ményrat si manualisht edhe duke
pérdorur instrumentat kompjuterike.

Interpretimi i té dhénave éshté realizuar duke iu adresuar hipotezés dhe pyetjeve té
percaktuara né kérkim. Pérgjigjet u pérpunuan dhe u analizuan duke pérdorur paketat
statistikore si: SPSS, SAS, PRINQUAL, dhe EXCEL. Rezultatet jané paragitur me
tabela, grafiké dhe me format raportues. Té dhénat jané analizuar kryesisht duke pérdorur
teknikat multivariabile dhe té regresionit. Té dhénat mé té fundit jané zgjedhur pér té
identifikuar zonat e kompetencave té vecanta dhe pér té pércaktuar se si kéto lidhen me
performancén (variablat) duke pérdorur variablat e varur dhe té pavarur. Pér shpérndarjen
dhe pérgéndrimin e té dhenave u pérdorén statistikat tipike té regresionit, por edhe
statistikat pérshkruese, t-testet, korrelacioni, dhe analiza pérshkruese. Rezultatet e para u
pérfituan né forma té thjeshta té pa pérpunuara e me voné, si rrjedhojé e shpérndarjes sé
pérgjigjeve, té dhénat u grupuan sé bashku. Késhtu, analiza u bé mé kuptimploté.

Pas pérpunimit té té dhénave né faza té ndryshme indeksi arriti tek 10 variblat e
pérzgjedhur si indikatoré té suksesit. Idea géndron né faktin pér té pércaktuar nivelin e
“suksesit”, variablin e varur, né té cilén ndodhen kéto firma, té analizohet se si “suksesi”
ndikon ose éshté ndikuar nga variablat e varura. 10 variablat u pérftuan pas njé procesi
“prove dhe gabimi” duke synuar pér té reduktuar pyetésorin i cili kishte 235 variabla, té
cilat né njé faré ményre jané shumé, duke géné se ishte e véshtiré té punoje me té gjitha
ato.
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Variablat té cilat pérfagésojné indeksin jané:

Vitet e punés né biznes. Vitet té cilat pronari ka gqéné aktiv né biznes
Niveli i edukimit. Shkollimi

Eksperienca

Shitjet mesatare vitin e kaluar dhe 3 vite mé paré. Pércaktimi i tendencés
Pozicioni i tregut. Térheqja e tregut

Performanca e vitit té kaluar relative me objektivat- pérfitimi i
pérgjithshém

Plani i biznesit

Krahasimi me financat nje vit mé paré. Si éshté firma juaj financiarisht e
krahasuar me vitin e kaluar

Krahasimi me shitjet. A i keni realizuar planet né terma té shitjeve?
Konkurrueshmeria né treg

YV VV VVVVVY

Kjo do té thoté gé, kur analizojmé firmat e suksesshme dhe performancén e sipérmarrésit,
ndonjéri mund té konkludojé gé¢ NVM-et, té cilat i zotérojné karakteristikat e pérfshira
mé lart do té jené mé té suksesshme se sa ato té cilat nuk i zotérojné ato. Me fjalé té tjera,
sa mé i larté niveli i edukimit, eksperiencés, planifikimit t& miré menduar, stabilitetit
financiar sikurse edhe pérdorimi i planifikimit, ag mé tepér sukses do té arrijé firma.
Gjithashtu pérzgjedhja e tregut térheqés, e cila, pérfshin analizén e mjedisit, do té nxis
suksesin né té ardhmen. Né kété ményré, ROI, dhe performanca e konsoliduar do té
rikthehen. Gjaté analizimit té performuesve, ato té cilét jané pjesé e térésisé sé variablave
té pérmendur té pérfshiré né njé nivel té pércaktuar risku dhe pro-aktiviteti do té ishin mé
té prirur ndaj suksesit se sa té tjerét.

Gjaté ndértimit té indeksit té pérllogaritur né nj¢ ményré rastésore, u pérzgjodh njé
tekniké statistikore e cila do té lejonte mbledhjen e informacionit relativ me suksesin pér
kéto 10 variabla té pérzgjedhura. Kjo proceduré éshté realizuar duke pérdorur
Komponentin Principal, dhe Analizén Faktoriale. Q& kur i kemi kategorizuar variablat,
kérkojmé pér njé tekniké tjetér e cila mund té realizonte punén pa supozuar gé variablat
jané shkallé intervalesh. Né kété ményré, dy teknika jané té njohura: analiza
korrespondente e shuméfishté dhe sistemi i transformimit té té dhénave kategoriale né
shkallé intervali dhe mé pas aplikohet njé tekniké pér analizén e intervalit PRINQUAL.
(PRINQUAL - éshté njé analizé proceduriale cilésore e komponentéve kryesore, éshté njé
proceduré e transformimit té té dhénave e cila éshté e bazuar né punén e Kruskal dhe
Shepard (1974); Young, Takane, dhe de Leeuw (1981); dhe Winsberg dhe Ramsay
(1983)).

Pér mé tepér, sapo u zgjodh teknika statistikore, 10 variablat e pérzgjedhura u organizuan
né njé ményré té tillé gé sa mé e larté vlera e variablés ag mé i larté éshté suksesi i firmés.
Kjo u realizua né njé ményré intuitive por mé sé shumti ajo ndoqi hipotezén e formuluar
dhe literaturén e shqyrtuar. Pérjashtim pérbéjné variablat edukim, pozicionimi i tregut té
veté vlerésuar, si i realizoi pronari planet dhe si i krahason pronari performancén e firmés
sé tij, financiarisht me vitin e kaluar. Kéto variabla u organizuan né njé ményré tjetér.
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Teknika PRINQUAL u aplikua (njé tekniké e pérdorur pér té pércaktuar sasiné e té
dhénave, duke u transformuar nga té dhénat kategoriale né té vazhdueshme, dhe lejon
variablat ose té dhénat statistikore ose té perpunuara numerikisht (Shih seksionin e
shtojcés pér shpjegim té métejshém) pér té pércaktuar variablat dhe pérdorimi i té
dhénave té pérpunuara dhe té grupuara, analiza e komponentéve principale u pérdor pér
té reduktuar dimensionalitetin dhe pér té ndértuar indeksin. Procedura e transformimit u
detajua né kapitullin 5. Analiza e mospérputhjeve dhe testi-t u pérdorén (keto jané
pérdorur pér té kérkuar nése ndodhén ndryshime midis kategorive té ndryshme té
mesatares sé pérftuar nga indeksi i suksesit). Pas implementimit té procedurés
PRINQUAL, sigurohen tre metoda té transformimit té njé térésie variablash sasiore dhe
cilésore pér té maksimalizuar mospérputhjen e variablave ose matricén korrelative.

Pér mé tepér, analiza regresive realizohet me synimin pér té gjetur lidhjen dhe réndésiné
e té gjitha variablave. Tabela 6.1 paraget t-té e pérshkallézuara dhe réndésiné pér secilén
variabél. Si e tillé, ndérkohé gé analizojmé ndikimin gé secila variabél ka né indeks, njé
konsideraté e vecanté duhet ti jepet réndésisé sikurse edhe gabimit té kampionimit né
12%-14%. Kjo do té thoté gé tiparet me réndési mé té larté jané karakteristikat mé té
déshirueshme té favorshme drejt suksesit.

Tabela 6.1. Si jané perftuar vlerat e indeksit.

Vlera e
trasformuar | Shkalla Pesha Vlera Shkalle
Duke perfshire
dhe vlerat Pesha e
PrinQual boshe PrinCOMP | 0 deri 100 variablit
Numri | Té
Punésuarve 0.31
0-24
punonjés -0.43 0 0 0
25-99
punonjés 15 1.93 0.59 3.29
mé shumé se
100 2.98 341 1.05 5.82
Vitet e
Punés  né
Biznes
0-3 -1.15 0 0 0 0.29
4-6 -1.15 0 0 0
7-10 -0.36 0.79 0.23 1.26
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mbi 10 0.93 2.08 0.6 33

Shkollimi 0.27
Edukimi

Universitar 0.1 1.57 0.56 3.09

Edukimi Pas

Universitar 0.1 1.57 0.56 3.09

| Mesém 1.52 2.99 1.06 5.88

Eksperienca 0.15
Jo -1.35 0 0 0

Po 0.72 2.07 0.31 17

Plani

Biznesit 0.27
Jo -0.87 0 0 0

Po 1.13 2 0.54 3

Financa

Krahasuar

1 vit mé

paré 0.2
Mé miré -4.35 0 0 0

Mé keq 0.23 4.58 0.9 4.98

Njésoj 0.23 4.58 0.9 4.98

Krahasuar

me Shitjet 0.25
Mé keq -3.85 0 0 0

Njésoj 0.26 3.91 0.99 5.49

Mé miré 0.26 3.91 0.99 5.49

6.2. Profilet e NVM-ve té suksesshme.

Duke analizuar NVM-et né pérgjithési, mund té konkludojmé qé njé firmé pér té géné e
suksesshme: sa mé tepér arsim té kété pronari ag mé té larté e ka shansin pér té qéné i
suksesshém. Ndér té tjera, sa mé i larté niveli i eksperiencés, vecanérisht kéto té lidhura
me sektorin e pércaktuar kétu si eksperiencé e méparshme, ka mé tepér mundési pér té
géné i suksesshém. Suksesi mund té arrihet, potencialisht, duke analizuar dhe studiuar
mjedisin dhe tregjet, duke planifikuar dhe duke kérkuar mundési dhe arritje. Pér mé tepér,
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firmat té cilat kishin nivele mé té larta té investimeve paragiten me mundési pér té patur
nivele mé té larta té suksesit. Né kété aspekt specifik, investimet e para dhe rikthimi né
investime, sikurse edhe performanca e shitjeve shfagen pér té géné mjaft té lidhura me
suksesin. Potencialisht, nga fillimi i themelimit té njé firme, jané analiza dhe maturia pér
tu pérfshiré né njé treg térhegés dhe jo duke mos e analizuar até. Pér mé tepér, industri
specifike shfagen té jené té lidhura ngushté me zhvillimin mé té larté dhe perspektivén e
shitjeve. Si e tillé, planifikimi shfaget té stimulojé suksesin. Duke u bazuar tek indeksi,
pas njé séré vitesh firmat arrijné nivele té caktuara té suksesit dhe sa mé i larté numri aq
mé 1 larté éshté suksesi, ndérsa té tjerat jané té njéjta. Si¢ paraqitet edhe né indeks,
veprimet e marra nga pronari, manaxheri gé né fillim, jané dukshém pércaktuesit mé
relevante té suksesit.

Ky indeks, sikurse edhe rezultatet e statistikés pérshkruese pérputhen me literaturén né
aspekte té ndryshme. Suksesi sipas gjetjeve té Cooper, Dunkelberg dhe Woo, (1989)
bazohet né Faktorét demografike té tillé si mosha, gjinia dhe raca, dhe edukimi, té gjitha
jané zakonisht té lidhura me suksesin. Rezultatet gjithashtu déshmojné qé sa mé e vjetér
té jeté firma ka gjasa té géndrojé mé tepér né biznes, né ményré specifike menjéhere sapo
firma kalon tre vitet e para té operimit dhe kurbén e té mésuarit. Duke krahasuar firmat e
analizuara pér kété studim me indeksin té paragitura népérmjet grafikéve, shikohet gé
avantazhet e tyre konkurruese jané té lidhura ngushté me sektorin e biznesit né té cilin
firma ka performuar kohét e fundit. Gjithashtu, Duchesnwau dhe Garte (1997) evidentuan
qé tiparet e pronarit/ manaxherit, strategjiné e firmés, dhe ményrén gé biznesi u trajtua gé
nga fillimi ishin mé relevante drejt suksesit. Shfaget, né studim, qé firmat té cilat
performojné mé miré jané mé solide nga ana financiare dhe kané mé shumé eksperiencé.
Pér mé tepér, pas aplikimit té& formulés dhe né lidhje me pérgjigjet e shkruara té siguruara
nga shumé té intervistuar té sipérmarrésve te NVM-ve suksesi, sipas tyre, né ményré té
dukshme nuk éshté domosdoshmérisht njé céshtje e madhésisé dhe performancés sé
pérftuar, ekzistojné aspekte té tjera cilésore té lidhura ngushte me té: kénagésia e
pérftuar, ndihma g€ ato pérballojné t’ia japin té tjeréve dhe té b&jné até qé 1 p€lgén mé
tepér.

Ky studim nuk ishte né gjendje té shqyrtonte se si planifikimi ndikoi né sukses, ndoshta
pér arsye té kampionit té limituar. Gjithashtu, ky studim nuk gjeti ndryshime né
pérdorimin e burimeve; ¢fare shprehen sipérmarrésit e firmave ishte qé produktet ose
shérbimet né té cilat ato ishin té pérfshiré ishin ato c¢faré i dhané atyre avantazhet
konkurruese ose zonat e suksesit. Megjthaté, rezultatet e kétij studimi ishin gé firmat gé
nuk Kishin sukses, u ankuan shumé gé kishin véshtirési geveritare dhe fiskale sikurse
edhe probleme financiare dhe konkurrence gé nga fillimi. Kjo mund té cilésohet si njé
indikator i mungesés sé aftésisé menaxheriale. Né kéto raste specifike, si¢ gjeti Lussier
(1995), firmat té cilat aplikuan késhillimin performuan mé miré. Si rrjedhojé, njé
mundési ekziston pér té konkluduar se c¢faré e shkakton suksesin né disa firma dhe nuk e
shkakton né disa té tjera. Njé shpjegim i dukshém géndron né nivelin e edukimit,
eksperiencés, llojit té biznesit dhe ekspertizés. Gjithsesi, duke u mbéshtetur né statistikat
strikte, literaturén dhe pérgjigjet, me nje siguri prej 12-14%, ky studim thekson gé
ndryshimet né nivele dhe tipet e suksesit té pérftuar, nuk ndryshojné pérgjaté gjinise.
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Ky variacion béhet késhtu njé profil dhe shpjegon, né njé ményré té caktuar, qé nése
femrat pérfshihen né biznes, pér té géné té suksesshme, né njé masé té madhe pronarét
duhet té pérpigen pér té pérftuar eksperiencé dhe té zgjedhin sektorét mé té prirur pér té
arriré sukses. Niveli i suksesit té& pérftuar éshté né ményré té dukshme i ndryshém sipas
llojit apo sektorit té biznesit. PEr mé teper, pércaktuesi pér kéto ndryshime géndron tek
menaxheri dhe vendimi i marré. Marré té gjitha sé bashku, madhésia éshté e lidhur
ngushté me llojin e biznesit,

6.3. Analiza e variancés.

Analiza e variancés prezantohet né njé formé pérmbledhese si tabelat Duncan. Tabela
pérmbledhése tregon variancat e grupuara né njé tabelé. Kjo perfagéson zonén e pranimit
dhe té kundérshtimit pér njé vleré té specifikuar té alfés dhe njé test té hipotezés nul.

Tabela 6.2. Grupimet Duncan.

Descriptives
Df Mean MSE

Numri Té Punésuarve | Total 156 2.019231 0.113034377 | 25— 49 punonjés

Vitet e Punés Né&

Biznes Total 155 3.051613 0.087699046 | 7 - 10 vite

Shkollimi Total 156 1.198718 0.041097306 | Universitar

Eksperienca Total 156 1.262821 0.035354964 | Né biznese té tjera
Njé ndérmarrje si
gjithé té tjerat e cila
lufton pér té
mbijetuar, ndjek

Pozicioni Treg Total 156 2.75641 0.10142565 | tendencat

Plani Biznesit Total 155 1.303226 0.03703981 | PO

Financa Krahasuar 1

vit mé paré Total 156 2.160256 0.072470749 | Jam mé keq se ato
Nuk i ka arritur

Krahasuar me Shitjet | Total 156 1.544872 0.054067743 | synimet

Konkurueshméria Total 156 1.692308 0.072538393 | Né& pérmirésim

Krahasimi Total 153 2.202614 0.077787317 | Njésoj si ato
Nga 100.001$ -

Xhiroja Total 156 2.782051 0.140686863 | 250.000%

Varaiblat e pavarur Alpha =0.1
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6.3.1. Analiza e Regresionit

Sipas Judy L. Klein dhe Edmond Malinvaud, ekonometria éshté fusha gé pérdor metodat
e induksionit statistikor, né vecganti té teorisé sé testeve dhe té teorisé sé vlerésimit, pér
vlerésimin e lidhjeve té cilat jané marré nga hipotezat e teorisé ekonomike. Sipas kétij
pérkufizimi, ndérthurren ekzistenca paraprake e njé studimi ekonometrik, lidhur me njé
teori ekonomike té studiuar dhe mundésisé sé aplikimit té teknikave té induksionit
statistikor né hipotezat e teorisé ekonomike. Ndérthurja e té dy koncepteve pércakton
kuptimin e modelit ekonometrik. Ky pérkufizim pérjashton nga fusha e ekonometrisé
studime ekonomike qgé trajtojné probleme gé nuk kané té béjné me skemén probabiliste.
Analizat gé kané té b&né me kontabilitetin kombétar nuk i pérkasin fushés sé
ekonometrisé sepse ekzistenca e hipotezave éshté e pa nevojshme. Sipas kuptimit té
fundit i cili éshté propozuar né Coweis Commission for Research in Economics, né
Cikago né vitin 1940, nxjerrim konkluzionin:

“Nuk ka ekonometri pa model té rastit!”

“Ekonometri” do té thoté “matje ekonomike”. Pavarésisht késaj, kjo thénie nuk duhet té
kuptohet sikur ekonometria ka té béjé thjesht me matjen apo llogaritjen e treguesve
ekonomiké. Pérkundrazi, ajo ka té béjé me studimin dhe analizén e thellé té dukurive me
karakter ekonomik ku jané té nevojshme matjet, llogaritjet, krahasimet, interpretimet dhe
analizat e kryera mbi bazén e shifrave. Mund té thuhet se ekonometria éshté njé
kombinim i njohurive té tre disiplinave té vecanta si Statistika, Ekonomia dhe
Matematika.

e

STATISTIKA

Le té analizojmé teorikisht formén funksionale lineare té regresionit e cila ka formén e
méposhtme:

Suksesi i Firmes= ag + a;* Numri Té Punésuarve + o,* Vitet e Punés né Biznes + az*
Shkollimi + a;* Eksperienca + a5 * Pozicioni Treg + ag * Plani Biznesit + a;* Perceptimi

Suksesin+ ag* Krahasuar me Shitjet + as* Konkurueshmeria + ao*Krahasimi
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Analiza e méposhtme e regresionit synon dhe u pérdor pér té kontrolluar marrédhénien
dhe réndésiné e té gjitha variablave, por paragitet kétu vetém me 5 variablat mé té
réndésishme gé déshmojné pér njé korrelacion domethénés. Nése shohim Anoven,
réndésia éshté 0.0003, gé do té thoté njé korrelacion perfekt. Variablat mé té réndésishme
jané: numri i punonjésve, shkollimi, vitet né biznes, plani i biznesit. Té tjerét, megjithése
té réndésishme, kané njé nivel mé té ulét réndésie.

Tabela 6.3. Statistikat e regresionit

Regresion Statistics

Multiple R 0.9443341
R Square Change 0.865838507
Adjusted R Square 0.69928876

Std.  Error of the
Estimate

4.351257545

Observations

165

Nga tabela e mésipérme vémé re gé varianca e Suksesi i NVM-ve éshté shpjeguar 86.5%
nga variablat e pavarur té hyré né regression té tilla si numri i té punésuarve, niveli i
shkollimit té drejtuesit té firmés, vitet e biznesit qé operon né treg. (R*= 0.8658)

ANOVA

Model Sum of Squares | Df Mean Square | F Sig.
Regression 202.1340983 11 18.37582711 | 10.064 | 0.0003
Residual 253.7996766 139 1.825896954

Total 455.9337748 150

VEémé re gjithashtu gé tabela ANOVA tregon nése lidhja midis Suksesi i Firmés dhe
variablave té pavarur éshté statistikisht e réndésishme (pér kété pérdorim testin Fisher).

Shtrojmé hipotezat e méposhtme:

Hipoteza 0: Nuk ka korrelacion linear midis variablave té pavarur dhe suksesit .

Hipoteza a: Ka korrelacion linear midis variablave té pavarur dhe suksesit.
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Réndésia e regresionit (Sig.) éshté mé i vogél se 0,05 (0,00<0,05) atéheré hedhim poshté
hipotezén 0 dhe pranojmé até alternative, pra arrijmé né konkluzionin se ka njé: Lidhje
lineare té réndésishme stastistikore dhe modeli joné éshté globalisht i réndésishém.

Pér té vazhduar me tabelén e méposhtme kemi vlerat qé pérdoren né ekuacionin e
vlerésuar. Pér té paré nése koeficientét para variablave jané té réndésishém shtrojmé
hipotezat:

Ho:al=0 Hp:a2=0 Hg:a3=0 Hg:a4=0 Hgy:a5=0 Hg:a6=0 Hg:a7=0 Hg:a8=0 Hg:a9=0
Ho:a10=0

Ha:al#0 Ha:a2#0 Ha:a3#0 Ha:ad4#0 Ha:aS5#0 Hj:a6#£0 Ha:a7#0 Ha:a840 Ha:a9#0
Ha:al10£0

Bazuar né vlerén e sig (0.00) pér té gjithé koeficientét gé jané mé té vegjél se 0,05 mund
té themi gé té gjitha variablat jané statistikisht té réndésishém né modelin toné.

Tabela 6.4

Coefficient Std. Error |t Sig.
(Constant) 6.109977631 | 0.937028669 | 6.520588 | 0.000
Numri Té Punésuarve | 0.557268817 | 0.085472126 | 6.519889 | 0.000
Vitet e Punés né
Biznes 0.080807066 | 0.112215095 | 0.720109 | 0.043
Shkollimi 0.102329469 | 0.225159166 | 0.45448 | 0.050
Eksperienca 0.911877868 | 0.289274141 | 3.1523 0.002
Pozicioni Treg 0.064401996 | 0.094826974 | 0.679153 | 0.038
Plani Biznesit 1.090189209 | 0.277862225 | 3.92349 | 0.000
Perceptimi Suksesin 0.355151669 | 0.251929089 | 1.40973 | 0.016
Financa Krahasuar 1
vit mé paré 0.505079115 | 0.153075845 | 3.29954 | 0.001
Krahasuar me Shitjet 0.344678192 | 0.177116988 | 1.94605 | 0.044
Konkurueshméria 0.050743462 | 0.14362448 | 0.35331 | 0.024
Krahasimi 0.032037006 | 0.132731341 | 0.241367 | 0.010

Né bazé té tabelés sé mésipérme vémé re gé ekuacioni merr trajtén:

Suksesi i Firmés= 6.11 + 0.56* Numri Té Punésuarve + 0.081* Vitet e Punés né Biznes
+0.10* Shkollimi +0.91* Eksperienca + 0.064* Pozicioni Treg + 1.09 * Plani Biznesit
+0.355151669*  Perceptimi  Suksesin+0.34*  Krahasuar me  Shitjet +0.051*
Konkurueshméria + 0.032*Krahasimi

Koeficientét pozitiv, duke e konsideruar ¢do variabél vec, do té thote se sa mé i larté
koeficienti ag mé tepér ndikim ka vlera né indeks dhe korrelacion. Ky regresion pérfshin
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mé tepér variablat dhe né ményré specifike ato té pérdorura pér indeksin. Té dyja, si ato
té lidhura mjaft miré dhe té tjerat jo aq té lidhura jané paragitur kétu. Variablat e tjeré
jané té pérjashtuara duke géné se vlera e tyre e kalon nivelin 0.05 nivel i réndésise.
Vetém 10 variabla jané pérdorur pér indeksin.

6.3.2. Diskutimi dhe interpretimi i rezultateve bazuar né indeks.

Performanca e Indeksit C dhe rezultatet e NVM-ve do té diskutohen mé sé shumti nga
piképamja se si avantazhet konkuruese, kompetencat e vecanta, ndryshimet gjinore dhe
ndryshimet e madhésisé pércaktojné suksesin pér NVM-té dhe Modelin pér parashikimin
e performancés sé firmés sé vogél.

Lidhur me pérzgjedhjen e burimeve, dy studime ekzaminuan réndésiné e burimeve né
krijimin e sipérmarrjes sé re, por i fokusuar ndérkohé né zgjedhjet strategjike dhe
vendimet e burimeve té drejtuara né njé rol mbéshtétes. Pér mé tepér, njé studim i
sipérmarrésve té Universitetit MIT  zbuluan se né retrospektivé, ata konsideruan
zgjedhjet e burimeve té hershme té ishin mé té réndésishme se sa ata i mendonin
fillimisht (Hart, Gree, dhe Brush, 1997). Kéta autoré dolén né pérfundimin se zgjedhjet e
burimeve jané mé té réndésishme se zgjedhjet strategjike né pércaktimin e suksesit afat-
gjaté ose déshtimin e firmave. Né rastin e kétij studimi, firmat e suksesshme kané
shfrytézuar cilin do burim gé& ato i kané zotéruar né maksimum. Pérvec kétyre
pérmbledhjeve dhe gjetjeve, né ményré statistikore, nuk u gjet asnjé réndési, vetém njé
marrédhénie e afért domethénése prej 10%.

Korelacioni'* linear né kété model krahason marrédhénien e secilit variabél me indeksin.
Pér shembull edukimi ka njé korrelacion té forté me indeksin. Sa mé i forté niveli i
shkollimit té pérftuar ag mé tepér sukses do té kété firma, duke e konsideruar variablin né
vetvete. Grafikét e méposhtém dhe tabelat indikojné se si NVM-et e studiuara
performojné kundrejt indeksit té suksesit. Vetém profili i réndésishém dhe variablat
brenda objektivave té kérkimit jané té paragitura. Ky indeks i suksesit na krijon neve
mundésiné pér té kuptuar mé miré pérse nése ekziston njé nevojé pér té marré vendime
né lidhje me politikat, kredité, etj. té cilat jané karakteristika té cilat do té jené mé té
njohura tek aplikantét. Réndésia e kétyre té dhénave éshté veté-shpjeguese

Bazuar né teoriné RBV, si dhe né pérvojén personale, indeksi éshté projektuar si metoda
mé e pérshtatshme pér té krahasuar dhe analizuar rezultatet e studimit toné né aspektin e
objektivave té vendosura. Variablat e pérdorura jané zgjedhur sipas literaturés. Pér té
llogaritur indeksin me ané té njé programi té vogél né SAS jané pérdorur, variablat mé
relevante. Né setin e variablave jané zgjedhur 12 variabla té cilat jané zgjedhur si
treguesit mé té verifikueshém té suksesit té firmés sipas literaturave té ndryshme. Mé
poshté po paragesim variablat té cilét jané pérdorur pér té llogaritur variablin indeks i cili
éshté i koduar né 5 ndarje.

14 Tabela e Korelacionit linear éshté né shtojcén e kétij punimi
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Tabela 6.5.Variablat e pérdorur

Numri | Variablat e Pérdorur
Vitet e Punés Né Biznes
Shkollimi i pronarit
Eksperienca

Pozicioni Treg

Plani Biznesit
Perceptimi Suksesin
Financa Krahasuar 1 vit mé paré + Krahasuar me
7 Shitjet

8 Konkurueshméria

9 Krahasimi

10 Xhiroja

11 Numri i té punésuarve
12 Krahasimi me shitjet

OO IWIN |-

Mé pas mé ané té formulés sé méposhtéme kemi llogaritur variablin indeksi i cili éshté i
barabarté me:

Indeksi=(NumriTePunésuarve+VitetPunésNéBiznes+Shkollimi+Eksperienca+Pozicioni i
Tregut+PlaniBiznesit+PerceptimiSuksesin+FinancaKrahasuarlvitméparé+Krahasuarme
Shitjet+Konkureshmeria+Krahasimi +Xhiroja)*100/37.22;

Né ményre gé té pérdorim sa mé mire dhe mé lehté variablin indeks e kemi kategorizuar
né 5 ndarje si mé poshté:

Ngs Indeksi>75 atéheré INDC=1(*“Jashtézakonisht té suksesshém ");

Ngs 75>=Indeksi>65 atéheré INDC=2 (Shumé té suksesshme);

Ngs 65>=Indeksi>55 atéheré INDC=3 (Té suksesshme);

Ngs 55>=Indeksi>40 atéheréINDC=4 (Jo miré);

Ngs Indeksi<40 atéheré INDC=5 (Déshtim);

Ideja kryesore e ndértimit té kétij indeksi éshté pér té pércaktuar nivelin e "suksesit",
variabél té varur, né cilat kéto firma jané té analizuara si té "sukseshme”. Pér té lehtésuar
procesin e té kuptuarit té tabelave dhe grafikéve qé jané mé poshté éshté pérdorur indeksi
né ményré qé té tregoj se nése firmat ndryshojné mendim né té gjitha kategorité ose jo.
Njé shembull i pérdorimit té Kkétij testi éshté nése indeksi éshté i njéjté né gjini dhe
madhésiné e firmés, ose né qofté se jo sa ndryshon. MEé pas pér secilén ndarje té
kategorizuar kemi llogaritur indeksin mesatar. Q& tregon mesatarisht firmat qé jané né njé
kategori kané mesatarisht kété indeks.
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Numri i Punonjeseve vs Indeksi
Mesatar

80 -
70 -

60 -
50
40
30
20
10
0 - T T T T T T

0-24 25-49 50-99 100-124 125-149 150-199 Mbi 200
Punonjes Punonjes Punonjes Punonjes Punonjes Punonjes Punonjes

Figura 6.1 Tiparet e firmés/Numri i punonjésve kundrejt mesatares sé indeksit

Me ané té kétij grafiku kuptojmé se sa mé shumé té rritet madhésia e firmés ag mé i madh
éshté indeksi, gé né ményré té térthorté nénkupton firma té suksesshme. Vlen té
theksohet se firmat mbi 125 punonjés jané firma té cilat jané shumé té sukseshme ose
jashtézakonisht té suksesshme.

Né grafikun e méposhtém jemi pérpjekur té kuptojme nése eksperienca e méparshme e
pronarit té firmés e ka cuar firmén drejt njé suksesi.

Eksperienca te meparshme vs
66 - Indeksi Mesatar

64 -
62 -

60 -

Po Jo

Figura 6.2 Eksperienca e sipérmarrésit kundrejt mesatares sé indeksit

Eksperienca e pronarit &shté njé element i cili ndikon dukshém né suksesin e firmés. Nése
pronari ka patur eksperienca té méparshme firma qgé ai drejton klasifikohet si shumé e
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suksesshme, né té kundért kemi né rastin kur pronarét nuk kané patur eksperienca té
méparshme. Pra kéto firma kategorizohen si té sukseshme né tregun ku operojné.

Sipas literaturave té ndryshme njé nga elementét té cilét mendohet gé klasifikojné firmén
si té suksesshme jané dhe financat. Né bazé té perceptimit té firmave né lidhje me finacat
njé vit mé paré mund té nxjerrim ndonjé indikator né lidhje me suksesin e firmave.

70
68
66
64
62
60
58
56
54
52
50

Financat vs Indeksi Mesatar

me keq njesoj me mire

Figura 6.3 Financat kundrejt mesatares sé indeksit

Nga grafiku i mésipérm shohim se firmat té cilat mendojné se financat e tyre krahasuar
njé vit mé paré jané mé té mira jané firma té cilat kategorizohen si shumé té sukseshme.
Ndérsa firmat té cilat kané menduar se financat krahasuar njé vit mé paré jané mé keq
klasifikohen si jo miré né tregun ku operojné.

74
72
70
68
66
64
62
60
58
56

Shkollimi vs Indeksi Mesatar

M Indeksi Mesatar

.

Edukimi Edukimi Pas | Mesem
Universitar Universitar

Figura 6.4 Shkollimi i sipérmarrésit/pronarit kundrejt mesatares sé indeksit
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Edukimi i pronarit éshté njé element gé mund té ndikojé né suksesin ose déshtimin e
pronarit. Né bazé té pérgjigjeve té té anketuarve ne jemi pérpjekur té evidentojmé nése ka
ndonjé lidhje me shkollén e pronarit té firmés dhe suksesit té firmés té cilét drejtojné.

Sipas grafikut té mésipérm éshté i dukshém dallimi qé sa mé i shkolluar té jeté pronari i
firmés aq mé e suksheshme éshté firma gé ata drejtojné. Pasi pronarét té cilét jané me
edukim universitar dhe pas universitar mesatarisht drejtojné firma shumé té suksesshme
ndérsa pronarét e firmave té cilét kané mbaruar shkollén e mesme mesatarisht drejtojné
firma té cilat jané kategorizuar si firma té suksesshme. Nga té dhénat e marra nga
pyetésori té cilét jané pérpunuar si mé poshté shohim se vitet e punés né biznes dhe
hartimi i njé plani biznesi éshté njé element i cili ndihmon bizneset pérgjithésisht té jené
mé té sukseshme. Sa mé shumé vite puné né tregun ku operojné aq mé shumé ka gjasa
gé kompania té kategorizohet si e suksesshme.

Vitet e Punes Ne Biznesi vs Indeksi
Mesatar
80 -
60 -
40 -
20 A
0 i T T
0-3 4-6 7-10 mbi 10
Figura 6.5 Vitet e punés né biznes kundrejt mesatares sé indeksit
Plan Biznesi vs Indeksi Mesatar
67 A
66 -

65 -
64 -
63 -
62 -
60 - T
Po JO

Figura 6.6 Hartimi i planit te biznesit kundrejt mesatares sé indeksit
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PERFUNDIMET KRYESORE DHE REKOMANDIME

Ky kapitull final ka si géllim pérmbledhjen e pérfundimeve nga gjetjet e kétij studimi si
dhe rekomandimet gé mund ti sygjerohen biznesmenéve, sektoréve qeveritare dhe
pérpiluesve té strategjive duke marré né konsideraté veprime e politika gé mund té nxisin
suksesin pér NVM-et.

Né ményre té ngjashme do té evidentohen dhe limitimet e studimit si dhe orientime
kérkimore té ardhshme. Né& té njéjtin prizém faza pérfundimtare pérforcon idené e
pérdorimit té piképamjes sé bazuar né burime té firmés, RBV si njé model qé shpjegon
mé se miri se si mund té analizohen kérkimet né burime té avantazheve konkuruese gé do
ti mundésoj NVM-ve ndryshime, gé do ti pozicionoj ato né njé pozicion konkurues dhe
do ti sjellé suksesin.

Pérfundimet kané pér géllim té shpjegojné pyetjet dhe objektivat né bazé té té cilave u
ngrit Ky studim, dmth, té evidentosh se ¢faré pércakton suksesin dhe c¢faré i bén disa
firma me té njejtat burime té rriten dhe té kené suksesin gé té tjerat nuk i kané.

Kapitulli i pérgjigjet premisés themelore té pércaktuar, qé sipérmarrési dhe vendimet e
marra prej tij pércaktojné nivelin e suksesit té pérftuar nga firmat dhe e pozicionon
firmén né njé pozicion té favorshem. Ky sektor pérfshin dhe egzaminon thellésisht
burimet dhe aftésité ekzistente né NVM-ve gé mund té jené nxitése pér té zhvilluar
avantazhe konkuruese té géndrueshme duke u pérgéndruar né firmé dhe né pronarin/
menaxherin. Né fakt duhet té theksohet roli predominant i piképamjes sé bazuar né
burime, né studimin e NVM-ve gé né kohét e méparshém. Duke e pérdorur kété teori
edhe pse sfiduese nga shumé autoré, u gjetén pika referuese tepér konsoliduese népermjet
géndrimeve té firmés. Gjetjet paragiten nga njé perspektivé e pérgjithshme dhe brenda
kontekstit té Shqipérisé. Me tej ky studim paraget analizat e béra né njé mjedis té
brendshém té firmave dhe né kontekstin e vendim-marrjes, duke u bazuar né premisén se
fokusimi né kéto aspekte pérbén até cka sipérmarrésit e NVNM-ve mund té béjné me
burimet gé zotérojné. Kjo mund té interpretohet se si burimet e firmés mund té sillen té
gjitha se bashku dhe té shfrytézohen pér té krijuar aftési organizuese, vecanérisht ato qé
mund té orientohen pér té mbajtur avantazhe konkurruese pér NVM-et.

Gjetjet e pérgjithshme

Rezultatet e studimit théksojné gé té jesh i suksesshém kérkon gé NVM-ja té ruaj
avantazhet konkuruese tashmé té nevojshme pér pérfitim, né shérbim, né produkt ose né
figurén kryesore drejtuese. Si¢ thoté Grant (2002:16) vlerésimi i strategjisé sé
firmés,organizatés éshté té shikosh paraqgitjen midis firmés dhe mjedisit té tij si dhe
pérshtatjen e konceptit strategjik. Midis NVM-ve té analizuara, té suksesshme rezultuan
ato té cilat krijuan plane dhe i pérshtatén veprimet e tyre me géllimet dhe vlerat e firmés,
me mjedisin e tyre té jashtém, burimet dhe aftésité e tyre dhe me organizimin dhe
sistemet e tyre. Nése ekziston njé mungesé konsistence midis strategjive dhe géllimeve té
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ndjekura nga NVM-et, me burimet dhe aftésité e tyre si edhe me mjedisin ku ajo operon,
rezultati do té jeté déshtimi. Né té tillé ményré géllimet e kétij studimi, u pérpogén ti
pérgjigjeshin pyetjeve té vendosura gé né fillim dhe u ingranuan té rrisnin kuptimin si
dhe té identifikojné proceset dinamike nga té cilat firmat perceptojné, géndrojné né treg
dhe pérfundimisht gjejné mjetet pér té arritur performancén superiore.

Gjithashtu ky studim analizoi vendosmériné e NVM-et pér suksesin dhe identifikoi nése
suksesi varionte né bazé té gjinisé, pér shkak se femrat po angazhohen né biznese mé
shumé se mé perpara.

Pérfundimet dhe konsiderimet finale sipas objektivave kryesore

Duke kérkuar pérgjigje pér pyetjet dhe objektivat kryesore té kétij studimi, dhe pér té
paragitur pérfundime pér akademikét, sipérmarrésit dhe politikébérésit jepen gjithashtu
dhe rekomandime. Duke pasur kété gjé parasysh, rezultatet paragiten fillimisht sipas 3
klasifikimeve kryesore: tiparet e sipérmarrésit/pronarit, tiparet e NVM-es dhe strategjité e
detajuara nga manaxherét dhe mé pas sipas objektivave té studimit. Mé tej jepen
konsideratat dhe rekomandimet.

Rezultatet nga pérgjigjet e sipérmarrésve dhe analizat e para treguan se demografia e tyre,
meshkuj e femra, ishin té njéjté pérsa i pérket moshés, arsimimit.

Pronesia e biznesit &shté e ngjashme ndérkohé gé shumé sipérmarrés kérkonin pavarési,
vetémbéshtetje dhe vetékenagési. Rezultatet e pergjithshme treguan se pronarét e firmave
kishin tendencen té ishin tepér té arsimuar dhe se firmat nén pronésiné e femrave kishin
tendencyén té ishin té arsimuar né nivele té larta. NVM-et vecanérisht ato me njé
eksperince me mbi 10 vjet né sektorét e tyre, kané arritur nivele mé té larta suksesi se sa
ato me me pak vite. Pra, firmat krijohen me sé shumti kur pronarét e tyre kané njé nivel
ekperience dhe se themelimi u ingranua né kérkimin e pavarésisé, vetépunésimin dhe
kénagésise. Sipémarrésit theksuan gjithashtu se kénagésia e tyre u fokusua né ndjekjen e
rrugés sé tyre té zgjedhur duke mbetur né té njéjtén masé. Jo shumé prej tyre, shprehen
déshirén gé té rriteshin pértej pérmasave té tyre aktuale.

Statistikat e pérgjithshme tregojné se NVM-et, me pronare femra té cilat jané tepér te
arsimuara , kané njé faktor té rendésishém gé mund té ndihmojé té kené suksese. Né bazé
té statistikave rezulton se vetém arsimimi dhe eksperienca pérpara themelimit té njé firme
duket se jané té rendésishme né kété profil. Gjithsesi duke iu referuar vetépozicionimit né
treg né momentin e vézhgimit té firmave né pérgjithési, ka ndryshime té rendésishme té
pozicionimit té firmave té pérmasave dhe gjinive te ndryshme.

Né termat e tipareve demografike té biznesit, pronésia individuale éshté ményra
predominuese e formimit t¢ NVM-ve. Kapitali fillestar pér shumé firma, sidomos ato né
sektorin e shérbimit kané tendencén té jené njé pérzierje e kapitalit personal, dhe paraté e
familjes ose té migve. Né rastin e firmave nén pronésiné e femrave, investigimet e tyre
fillestare ishin mé té ulta se ato té meshkujve, njé tendencé e cila shkakton nivele té ulta
suksesi. Analiza né bazé té sektorit nuk tregon ndonjé ndryshim thélbésor gjinor.
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Veté shkallézimi i kompetencave té biznesit varion; femrat ishin ato gé i ngritén me larté
kompetencat e tyre pér té menaxhuar njé firmé. Vézhgimet statistikore tregojné se tiparet
demografike té firmés nuk jané té ndryshme né bazé gjinie, pérvec se né pérmasé. (duke
u pérfagésuar nga numri i punonjésve). Kjo do té thoté se shumé firmat nén pronésiné e
femrave jané mé té vogla krahasuar me ato té meshkujve, ato kané tendencen té kené me
pak punonjes dhe si rezultat mund té arrijné mé pak sukses né termat sasioré. Kéto
rezultate ndodhén né njé periudhé té gjaté studimi prej tre vjetésh. Sipas tipareve
demografike, sipérmarrésit i perceptojné arritjet e firmave té tyre mé shumé sec i kishin
planifikuar, dhe se performanca e tyre ishte mé e miré se firmat e tjera té themeluara né té
njéjtén kohé. Po ato presin njé pérmirésim té performanceés né vend té problemeve
ekonomike. Rezultatet tregojné se NVM-et me sipérmarrése femra mund te identifikohen
si nje sektor qé ka mé pak ekperiencé né themelimin e firmave, sesa meshkujt, njé faktor i
cili mund té ndikojé shumé né mundésité e métejshme té financimit. Kur analizohen
NVM-et mund té profilizohen né kété ményré; firmat e drejtura nga femrat mund té
identifikohen si té vogla, me pronaré té miré arsimuar, me pak punonjés, kané njé
tendencé té vogél rritjeje.

Né termat e strategjive té pérgjithshme té pérdorura, shumé NVM-je i kané lidhur
strategjité e tyre né arritjen e suksesit né ato zona ku ato fillimisht filluan shérbimin dhe
shitjen e produkteve. Eshté e garté se shumé NVM-je nuk éshté se japin strategji té
detajuara, ajo ¢cka manaxheri bén ishte njé plan biznesi dhe pérgatitjen e buxhetit sesa
detajimi i hollésishém i strategjive. Arritja e e pikes kritike (break even) u arrit brenda njé
periudhe 2-3 vjecare. N& ményré té pérgjithshme, té gjithé NVM-et analizuan mjedisin
dhe siguruan avantazhe té géndrueshme duke rifreskuar planet. Né bazé teé termave té
projektimit té strategjive, firmat e themeluara ose te drejtuara nga femrat nuk mund té
identifikohen si jo performuese né treg.

Té gjithé sipérmarrésit e NVM-ve u shprehén se burimet gé kishin né fillim dhe ato qé
aktualisht kané mundésojné avantazhet konkuruese té nevojshme pér sukses. Sektori i
biznesit éshté tepér e lidhur me nivelin e suksesit té pérftuar, sikurse dhe me pérmasén gé
ka arritur firma. Pér mé tej testet kané treguar se nuk ka njé ndryshim té réndésishém
statistikor midis avantazheve konkurruese t& NVM-ve dhe gjinisé sé sipérmarrésit.

Nga analizimi i pérdorimit té burimeve dhe i avantazheve konkurruese né té gjithé NVM-
et, rezultatet tregojné se burimet té cilat vlerésohen mé tepér jané ato financiare, njohuria
mbi tregun dhe reputacioni. Pérgjigjet ishin té shumta e té ndryshme. Gjithsesi gjaté
analizimit té kétij aspekti pérmes gjinive, té gjithé sipérmarrésit/manaxherét i perceptuan
burimet si shumé té rendésishme. Sipas statistikave ekziston njé korelacion i rendésishém
dhe ndryshimet tregohen pikérisht né pérdorimin e kétyre burimeve. Né rastin e burimeve
teknologjike, financiare dhe fizike, pérgjigjet ishim gati té njé zéri, kur kérkohej réndésia
e tyre né pérgindje, kishte ndryshime té medha. Ajo cka éshté e qarté éshté pikérisht njé
korelacion midis burimeve té mundshme dhe pérmasés gé ka firma. Pra si vijim suksesi i
vazhdueshém mund té keté gené né saj té zhvillimit té vazhdueshém té inovacionit né
shérbime dhe midis té tjerave né produktin cilésoré té ofruar.
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Pércaktuesit e suksesit pér NVM-et duket se kané té njéjtat elementé qé mundésojné
avantazhet konkuruese. Né termat e strategjisé, suksesi éshté njé komponent kryesor dhe
shpérblyes ndaj njé strategjie té miré konceptuar. Pér ta, suksesi bazohet né njé puné té
palodhshme, kémbénguljes, arritjes sé njé strukture té géndrueshme financiare, orientimin
e objektivave dhe aftésive t& mira menaxheriale. Edhe pse shumé pyetje u strukturuan
rreth sjelljeve financiare, sipérmarrési mendon se suksesi éshté dhe pak i lidhur me
emocionet. Dmth suksesi éshté té arrish té vendosesh objektiva, té arrish njohje si dhe té
arrish veté kénagésiné. Pra pér shkak té natyrés konkuruese té biznesit, ajo bazohet
gjithashtu né ofrimin e shérbimeve té shkélgyera, né mbajtjen e reputacionit dhe
géndrimit né biznes. N& ményré té tillé arritja e njé performance té géndrueshme dhe
baza financiare té géndrueshme ishin elementet mé té rendésishme pér suksesin pér
meshkujt se sa pér femrat. Né té njéjtén kohé shumeé pronaré t¢ NVM-ve u pérgjigjén se
pérmasa e firmave té tyre ishte pércaktuar nga zgjedhja. NVM-et té cilat e konsideruan
veten té suksesshme ishin te tilla edhe para 3 vitesh dhe duken se e kané tendencen té
jene té tilla dhe né té ardhmen.

Dobésia u perceptua né té njéjtat ményra. Té gjithé njohén nevojén e pérmirésimit té
cilésisé, trajnimit dhe iniciativés. U raportua njé dobési né té dhéna dhe né inovacion;
edhe pse dicka e tillé ndodhi né firma me fitime té ulta. Pér pjesén mé té madhe té NVM-
ve dobésia e tyre mé e madhe géndron pikérisht né mungesén e parave, financave, né
borxhin geveritar. Pronarét raportuan gjithashtu problem me tregun dhe me rénien e
shitjeve.

Duke u bazuar né até cka sjell sukses, intervistat e drejpérdrejta paragitén té njéjtat arsye
si dhe firmat e mbikéqyrura. NVM-et e suksesshme, jané ato gé menaxhohen me kujdes,
gé kontrollojné shpenzimet, gé sjellin vazhdimisht risi dhe gé sigurohen té kénagin
klientin. Ajo cka shkakton sukses, nga ana tjetér ekstreme shkakton rénie. Pér ta
pérmbledhur suksesi éshté shumé i lidhur me linjén e biznesit dhe me pérmasat e arritura
nga firma dhe éshté e lidhur me nocionin vet-perceptues tésuksesit. Edhe pse keto
variable nuk ishin aq té konsiderueshme, firmat me pérmasa té ndryshme kané
pérfundimisht njé pozicioin té réndésishém ne treg. Rezultatet tregojné se firmat nén
pronésiné e meshkujve jané ato te cilat jané mé miré té pozicionuara né treg se sa ato nén
pronésiné e femrave. Kur té gjitha NVM-et u morén né analizé, edhe pse kané njé lidhje
té ngushté, nuk u gjet asnjé korrelacion i rendésishém midis linjés sé biznesit dhe suksesit
té pérftuar. Nuk u gjet asnjé ndryshim se si gjinité e ndryshme e perceptonin suksesin.
Madje as dobésia nuk tregoi ndonje rendési kyce.

Matja e performancave u bé né saj té termave sasioré té shprehura né shitjet e tre viteve
dhe ne matjet financiare. Vecanérisht kur iu referua linjés sé biznesit té zgjedhur u tregua
njé rendési tejet e vecante. Pra, rezultatet treguan se nuk pati ndryshim té madh ndérmjet
gjinive, pérsa i pérket shitjeve.

Rezultoi se kapaciteti menaxherial ishte njé pércaktues i forté pér sukses dhe pér
parandalimin e déshtimit. NVM-et duhet té futeshin né treg me burime té mjaftueshme
pér té mos penguar operacionet e pérditshme. Kontrollimi i faktoreve té sipér-pérmendur,
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dhe pérzgjedhja e kapitalit njerézor si dhe vendosja e masave té kontrollit té shpenzimeve
mund té parages ndryshime né performancé.

Kontributet teorike dhe pérfundimet empirike té studimit.

» Midis NVM-ve té analizuara, té suksesshme rezultuan ato té cilat krijuan plane
dhe i mbéshteten veprimet e tyre me géllimet dhe vlerat e firmes, me mjedisin e tyre té
jashtem, burimet dhe aftésité e tyre dhe ményrén e organizimin.

» Studimi, u pérpoq ti pergjigjet pyetjeve té vendosura gé né fillim té indentifikojne
proceset dinamike nga té cilat firmat perceptojné, géndrojné né treg dhe pérfundimisht
gjejné mjetet pér té arritur suksesin.

» Ky studim jep njé kontribut pér té kuptuar NVM-et né Shqipéri, problemet e tyre
dhe se si ato i béjné ballé sfidave gé vijné kryesisht nga mjedisi né té cilin ato operojné.

> Nga ana tjetér njihet roli i menaxherit, i cili luan pérfundimisht njé rol té njohur e
té géndrueshém gé nuk mund té kundérshtohet. Sigurisht gqé firmat jané projektuar gé té
kené sukses jo vetém se burimet ekzistojné por dhe se manaxherét,sipérmarrésit e tyre i
manaxhojné e i pérdorin ato né maksimun.

Rezultatet e kétij studimi, nga ana e perspektivés sé studiuesit, mundésoi mjetin pér
krijimin e njé modeli & mund té identifikoj njé sipérmarrés té fugishém e té suksesshém.
Kjo mund té pérdoret si njé mekaniz€ém mbrojtés ndaj déshtimit. Rezultatet nga ky indeks
tregojné se ato qé i nevojiten NVM-ve gé té kené sukses jané:

e Sa mé i arsimuar dhe innovative té jeté sipermarresi, ag mé e larté éshté
performanca

e NVM-et me mé pak se 24 punonjés nuk performojné ag miré sa ato me njé numér
mé té madh punonjésish.

e NVM-et gé kané arritur mbi 7 vjet puné né fushén e tyre kané mé shumé mundési
gé té jené té suksesshme.

e Eksperiencat e méparshme né biznes jané tepér té lidhura me suksesin

e Duket se mosha e themeluesit ka réndési; pra, sipérmarrésit mbi 35 vjec duket se
jané mé té suksesshém sesa ata mé té rinjté. Né té njéjtin prizém éshté edhe
realizimi, marrja e rrezigeve, vecanérisht né investimin e kapitalit té tij.

e Pérgatitja e planeve té biznesit, buxheti dhe hartimi i njé strategjie kontribuojné né
sukses.

e Ekzistenca e burimeve financiare té nevojshme, gé mbulon veprimet dhe kujdeset
pér mundésité éshté njé ané e forté.

e Pérzgjedhja e sektorit, analiza e mjedisit dhe i arritjeve rrit shanset pér sukses.

e Veté-besimi kontribuon né njé masé té konsiderueshme né sukses.

NVM-et gé kané shumé nga kéto tipare mund té arrijné nivele té larta suksesi né
krahasim me té tjerat. Nga ana tjetér rrit mundésiné dhe aftésiné e NVM-ve pér t’iu
pérgjigjur sfidave.
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Nga piképamja e hartuesve té strategjive, kjo mund té jeté shumé e réndésishme pérpara
marrjes se njé kredije. Firmat gqé kané shumé nga kéto tipare mund té arrijné nivele té
larta suksesi nékrahasim me té tjerat qé nuk i kane keto tipare.

Kontributi i studimit

e Ky studim paraqiti njé panoramé té qarté se ¢faré nxit biznesin dhe cilét faktoré
frenojné suksesin e NVM-ve né Shqipéri.

e Rezultatet mundésuan informacionin gé lejoi pércaktimin nése bizneset jané me
bazé gjinore apo jo. Bizneset nuk jané té bazuara né gjini, por kur béhet analiza ka
disa elementé gé identifikojné lehté firmat té drejtuara nga femrat.

e Studimi mundéson njé informacion pér ekzistencén e ndryshimeve gjinore (por jo
té konsiderueshme) dhe njé profil té garté té NVM-ve.

e Ky studim kontribuon né literature duke sjellé situatén aktuale té& sipérmarrjes né
Shqipéri dhe llojin e problemeve gé ekzistojné pér firmat.

e Njé kontribut tjetér &shté mundésia pér ti pérdorur kéto pérfundime pér zgjidhjen e
problemeve e gjetura dhe pér té pérmirésuar NVM-et.

e Ky studim tregon se nuk jané aq té konsiderueshme ndryshimet midis gjinive sa té
ndikojne né suksesin apo déshtimin e NVM-ve Ajo ¢ka ndodh éshté se bizneset
nén pronesiné e femrave zgjedhin pér té pércaktuar limitet e rritjes sé tyre, (pér
shkak té detyrimeve té tyre familjare).

Rekomandime

Ky studim kontribuon né zhvillimin e teorisé mbi sipérmarrjen. Studimi tregon se
“modeli” i hartuar éshté i aplikueshém pavarésisht gjinisé sé sipérmarrésit, sektorit dhe
madhésisé se biznesit

Pérfundimet sugjerojné nevojén e krijimit té njé programi rregullator dhe strategji pér té
Krijuar nxitje gé do té rrisin krijimin e bizneseve té miré-analizuara né zona té vlerésuara.
Programet e krijuara duhet té fokusohen né pérfitimet dhe praktikat gé kané té béjné me
zhvillimin e jashtém dhe até té brendshém.

Shogata té ndryshme rajonale duhet té krijohen pér té arsimuar sipérmarrésit drejt
strukturimit té planit té biznesit.

Universitetet duhet té krijojné mé tepér programe té orientuara né pérforcimin dhe
trajnimin e aftésive té sipérmarrésit, té cilat duhet té pérkojné me nevojat e sektorit.

Hartuesit e strategjive, agjensité geveritare mund té ndérmarrin politika né ndihmé té
sektorit. Mund té hartohen programe trajnimi pér té forcuar aftésité analitike dhe pér té
kérkuar mundési. Programe té orientuar drejt lehtésimit té kredisé, programe té ndryshme
nga shogatat e biznesit mund té programohen duke i siguruar sipérmarrésit té kené sa mé
shumé nga kéto tipare pérpara se ato té krijojné biznesin e tyre, duke ulur né kété ményré
mundésité e déshtimit.
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Duhet té béhen akoma mé tepér kérkime mbi NVM-et dhe statistikat té pasqyrojné
realitetin. Kéto mund té realizohen népérmjet bashképunimit midis sektorit publik e atij
privat. Rezultate nga ky studim sugjerojné se shumé prej NVM-ve, kané hyré né sektorin
e tyre pér shkak té mundésisé pér té; siguruar mbajtjen e familjes, tradités familjare dhe
mundésisé sé punésimit, kérkimit té veté-kénagésisé dhe kané ende mungesé ekperience.

Sygjerime pér kérkime té métejshme

Ideja e studimit, e paré dhe nga metodologjia e zgjedhur, kishte si géllim mbledhjen e
informacionit té kérkuar, pérsa i pérket pércaktuesve té suksesit t¢ NVM-ve né Shqipéri,
dhe dha rezultatet e déshiruara. Kjo u arrit me kufizime té vogla. Pyetjet kryesore té
kérkimit dhe pérfundimet e kérkimit mund té pérdoren pér studime té métejshme né
fushén pérkatése.
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ANEKSET

Aneks 1. Pyetésori i pérdorur pér studimin

Pyetésor

Lidhur me aftésité qé zotérojné brénda per brenda organizatat, avantazhet
konkuruese dhe kompetencat dalluese t¢ NVM-ve gé operojné né Shqipéri.

Ky pyetesor synon marrjen e pérgjigjeve nga ana juaj té pyetjeve gé vijojné, té cilat jané
formuluar me géllim realizimin e njé studimi pér identifikimin e faktoréve kryesoré determinues
gé pércaktojné operimin e suksesshém té NVM-ve né Shqipéri.

Dy pyetjet e para nevojiten pér té marré informacion té pérgjithshém mbi profilin tuaj dhe té
biznesit tuaj. Pyetjet e tjera qé pérbéjné fokusin kryesor té kétij studimi, kérkojné té percaktojné
se cilat jané burimet e brendéshme gé ndérmarrijet | konsiderojné te réndésishme, cilat kopetenca
duhet té zhvillohen dhe si mund té shndérrohen kéto kopetenca né aftési dalluese apo avantazhe
konkuruese. Pérgjigjet e pyetésorit do té pérdoren gjithashtu dhe pér té identifikuar problemet gé
NVM-et ndeshin aktualisht pér ti béré ballé konkurencés globale.

Pérgjigja e pyetjeve pér kété studim do té jeté konfidenciale. Vendosja e emrit lidhet mé tepér me
nevojén e identifikimit gé ai gé i pérgjigjet kétij pyetésori éshté pronari, administratori apo
manaxheri i pérgjithshém i ndérmarrjes sé pérzgjedhur. Do t’ju falenderoja paraprakisht pér
pérgjigjet tuaja duke déshiruar e kérkuar ndérkohé qé kéto pérgjigje té jené sa mé té
pérmbledhura.

Instruksionet: Ju lutem lexoni me kujdes pyetjet dhe pérgjigjuni né pérputhje me instruksionet
gé jepen. Zgjidhni vetém ato pérgjigje gé jané adekuate dhe gé kané lidhje me ndérmarrjen tuaj.
Shénoni me X.

A) INFORMACION | PERGJITHSHEM PER JU DHE BIZNESIN TUAJ:

Emri Pozicioni i punés
BIZNESI Tel Fax
Adresa
3) Numri i té punésuarave né BIZNESIN tuaj. 4) Vitet e punés né kété tip biznesi
0-24  125-149 _____0-3
_25-49  150-199 _ 4-6
50 -99  Mbi200 _7-10
100 -124 _____Mbi 10 (10-12)

5) Né cfaré drejtimi éshté i orientuar biznesi juaj
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Shitje pakicé/shumicé Prodhim

Transport Shérbim
Ndértim Agrikulturé
6) Profili i pronarit 7. Vitet e shkollimit
Seksi: Mashkull Femér Edukim universitar (specifikoni)

Edukim pasuniversitar
Specifikoni

8) Lindur dhe rritur né
Lindur né dhe rritur né

(13-18)

9) Mosha

mé pak se 21 vjec 22 — 26 27-35 36-45 46-50 51-60
Mé shumé se 60

10) Eksperienca

Né drejtim né biznese té tjera né Krijimin e bizneseve té tjera

11 ) Né ¢faré viti e keni krijuar biznesin tuaj? 12) Keni géndruar gjithmoné né té njéjtin
vend? Po_ Jo_

(19-22)

B) INFORMACION MBI ORIGJINEN E BIZNESIT TUAJ DHE EKSPERIENCEN TUAJ
NE FUSHEN E BIZNESIT PERPARA SE TE KRIJONIT BIZNESIN TUAJ.

13) Keni patur eksperiencé t& méparshme né biznes? Po_ Jo
(23-24)
14) Keni eksperiencé lidhur me tipin e ndérmarrjes gé keni krijuar? Po Jo

15) Lidhur me ngritjen e biznesit tuaj:
Sa ishte kapitali fillestar?

mé pak se 20.000 $ 40.001$ - 50.000% Meé tepér se 100.000$
20.001$% - 30.000% 50.001$% - 75.000%
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30.001$ - 40.000% 75.001% - 100.000%

16) Si i gjetét burimet financiare pér té filluar biznesin tuaj?
(25-28)

Hua nga familja? Sa?
Hua bankare?  Sa?
Té tjera mjete ose kombinime té tyre. Ju lutemi specifikoni

17) Kur filluat biznesin tuaj a u konsultuat paraprakisht me eksperté?

PO ( Nése pérjigjeni po, me ké&?)
JO ( Nése pérgjigjeni jo vijoni me pyetjen tjetér)

18) Pérdoret késhillat e Kontabilistit __ Avokatit Konsulentit Bankés_
Burime té tjera, ju lutemi specifikoni.

19) Kur krijuat biznesin tuaj, pér sa kohé menduat se do te rikuperonit investimet tuaja (arritja e
break-even point- té ardhurat barazohen me shpenzimet)?

Njé vit 2-3 vjet 5 vjet Mé shumé se 5 vjet

Lidhur me numrin e té punésuarve .

Sa té punésuar keni akutalisht? Sa té punésuar shpresoni té keni pas tre vjetésh?

20) Me kohété ploté 22) Me kohé té ploté 1

21)Me kohé té pjeséshme 23) Me kohé té pjeséshme 2
(29-35)

24 ) Forma e organizimit té pérdorur pér Krijimin e biznesit.

Biznes individual Shoqéri Korporaté Shoqéri e vecanté Té
tjera

25) Sa ka gené péraférsisht totali i shitjeve ( xhiroja)?

Vitin e kaluar

Meé pak se 100.000$ (1) Nga 500.001$ — 750.000% (4)

Nga 100.001$ — 250.000% (2) Nga 750.001$ — 1.000.000% (5)
Nga 250.001$ — 500.000% (3) Mé shumé se 1.000.000$ (6)
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26) Tre vite mé paré (Ju lutemi vendosni shifrén).

27) Sa shpresoni se do té jeté xhiroja pas tre vjetésh? ( Vendosni shifrén)
(36-39)

28) Origjina e biznesit tuaj (Shénoni vetém njé pérgjigje ).

Filloi si njé biznes i ri Duke bleré njé biznes ekzistues
Si njé biznes i trashéguar Ményré tjetér (specifikoni)

29) Lidhur me pozicionimin tuaj né treq, si e konsideroni ju veten ( shénoni vetém njé
peérgjigje)?

___ Lider né té gjitha aspektet ( me pjesémarrjen mé té madhe né treg)
_Jolider por ndjekés né gjithcka ( péraférsisht i dyti né treg)
_ Njéndérmarrje si gjithé té tjerat e cila lufton pér té€ mbijetuar, ndjek tendencat
Njé ndérmarje me probleme pér té béré tregti
Njé ndérmarrje pothuajse né falimentim
Njé ndérmarje e rikonstruktuar e qé funksionon miré
Njé ndérmarrje me njé pjesé tregu né njé treg specifik 7
(40-41)

o Ok WN -

30) CILA ESHTE (ISHTE) SIPAS RENDESISE ARSYEJA JUAJ KRYESORE QE FILLUAT
KETE BIZNES (shénoni vetém tre duke shénuar me 1 até gé éshté mé e réndésishmja)

Té Kkishit pavarési mé té madhe personale 1 Pérmirésimi i situatés ekonomike 7
Té jeni shef i vetes 2 Tradité familjare 8

Trashégimi familjare 3 _____Isha i papuné dhe nuk gjeja puné 9
E konsideroj njé té drejté apo sfidé 4 Si njé kalim kohe 10

Kam studiuar pér kété 5 Arsye té tjera (Specifiko) 11

Té kem me ¢faré té merrem kur té dal né pension 6

Pyetjet né vijim kané lidhje me strategjiné e pérdorur pér ndérmarrjen tuaj, géllimin dhe
arritjet

Mbi strategjiné tuaj dhe pikat e forta:

31) Para se té fillonit biznesin tuaj, a hartuat njé plan biznesi qofté edhe formal?

PO ( vazhdoni)
JO ( vazhdoni por mos iu pérgjigjni pyetjes nr 29)
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32) A keni béré apo jo plane, ju lutemi, shpjegoni shkurtimisht ¢faré keni béré pér té arritur
déshirat apo synimet tuaja?

33) Pérmendni ndonijé tip strategjie té pérdorur né fillim. Ku konsistonte? (rritje e prodhimit,
Marketing/Shitje, Shérbime, etj)

34 ) E keni ndryshuar ju strategjiné tuaj gjaté kétyre viteve? Po Jo
35) Ju lutem jepni arsyet?

Nése pérgjigjeni po, pérse?

Nése pergjigJeni jo,
pérse?

Lidhur me pikat e forta dhe té dobéta ( Avantazhet dhe disavantazhet) shénoni tre
aspektet gé kané forcuar apo dobésuar biznesin tuaj. Ju lutemi, pérshkruani té parin si mé
té réndésishmin dhe vijoni duke shénuar me 3 mé pak té réndésishmin.

36) Cilat jané 3 pikat mé té forta té biznesit tuaj sipas kéndvéshtrimit tuaj?

37) Cilat jané pikat e dobéta té cilat kané prekur biznesin tuaj po sipas vlerésimit tuaj?

CILET FAKTORE QE JU KONSIDERONI E KANE BERE BIZNESIN TUAJ TE
SUKSESSHEM. VLERESONI ME (A) , PERDORIMIN E KETYRE KRITEREVE QE KANE
CUAR DREJT SUKSESIT BIZNESIN TUAJ TANI ( ZGJIDH MAXIMUMIN 10). PASTAJ
VLERESO (B) ATA FAKTORE QE PRITEN TA NDIHMOJNE BIZNESIN TUAJ PER TE
VIJUAR PER TE QENE | SUKSESHEM NE TE ARDHMEN. JU LUTEMI VLERESOJENI
ME 1 FAKTORIN QE E KA NDIMUAR ME SHUME BIZNESIN TUAJ PER TE QENE ME |
SUKSESHEM TANI. ZGJIDH MAKSIMUMI 10 FAKTORE.

FAKTORET QE KANE CUAR DREJT SUKSESIT BINESIN TUAJ:

38) Faktorét gqé kané mundésuar suksesin tani (A)
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39) Faktorét pér té cilét shpresoni gé do ta ndihmojné biznesin né té ardhmen pér té géné i
sukseshem ( deri ne 10) (B)

Faktorét: ( shéno me X)
Tani (A) Né té ardhmen (B)

Ofrimi i njé miksi té produkteve dhe shérbimeve 1
Kopetencat dhe aftésité e pérgjithéshme 2
Aftésité paguese financiare/ekonomike 3
Njohja e klientéve 4
Marrédhéniet me furnitorét 5
Marrédhénia me komunitetin 6
Aftésité dhe kualitetet e punonjésve 7
Ligjet dhe biznesi juaj 8
Ambjenti i biznesit 9
Disllokimi (vendndodhja fizike) 10
Eksperinca e méparshme né man 11
Ekzistenca e planeve té hartuara ( plan veprimi) 12
Niveli dhe aftésia inovative 13
Sistemi manaxhues i ngritur apo ekzistues 14
Politikat pér personelin 15
Fokusimi tek tregu 16
Pérmasat e tregut 17
Kontrolli i kostos 18
Zgjerimi i strukturés fizike té biznesit 19
Analiza dhe njohja e konkurentevé 20
Prodhimi eficent 21
Cilésia e shérbimit 22
Aftésia pér té siguruar fonde 23
Investigimi dhe njohja e tregut 24
Reputacioni i produkteve dhe shérbimeve 25
Reputacioni me klientét dhe né pérgjithesi 26
Reputacioni me furnitorét 27
Vazhdim i kryerjes sé pérmirésimeve 28
Futja e makinerive té reja 29
Shpérndarja 30
Shtimi i linjave té produktit 31
Té tjera arsye , ju lutemi i specifikoni 32

(55- 64)

Me synim pér té analizuar sic duhet tregun dhe ambjentin e biznesit pér té rritur
konkurueshmérine dhe suksesin, nevojitet qé té shpreheni se sa té réndésishme jané pér ju
dhe biznesin tuaj kryerja e analizave t&é méposhtme. Ju lutem bén njé shenjé krahasuese
dhe analizoni cdo rresht sipas réndésisé gé ju i jepni kétyre aspekteve né biznesin tuaj. Mos
zgjidhni mé shume se 10 ( shénoni njé X né pérgjigjen tuaj)
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Realisht né praktikén tuaj, sa té réndésishme jané pér ju kéto analiza né investigimin e tregut?

Shumé mjaft e relativisht aspak
réndésishme réndésishme réndésishme réndésishme
1 2 3 4
40) Analiza e bréndshme e ndérmarrjes _ 141
Analiza e kompetencave - - 2
42) Njohja dhe analiza e klientéve - - _ 3
43) Analiza e mjedisit té biznesit _ _ 4
44) Meényrat (format) e zhvillimit
té personelit _ _ 5
45) Arritja e kénagésisé sé punonjésve tuaj _ 6
46) Ndjekja e ankimeve te klientéve tuaj _ 7
47) Hartimi i buxhetit - - 8
48) Analiza SEOT - - 9
49) Kurba e experiencés _ _ 10
50) Studim i ciklit té jetés sé produktit - - o n
51) Analiza e portofolit té produktit - - 12
52) Studim i impaktit té strategjisé sé
marketingut né fitim - - 13
53) Auditimi i tregut 14
(65-74)

54) Sa heré zhvillohet né pérgjithési analiza e mésipérme né biznesin tuaj?

2 heré né vit 1 heré né vit cdo 2-3 vjet kurré

KETO PYETJE LIDHEN ME BURIMET DHE AFTESITE E BIZNESIT TUAJ

Pérdorimi i burimeve té cilat pérceptohen si burimet mé té réndésishme té biznesit tuaj pér té
arritur avantazh konkurues dhe deri né ¢faré niveli ato ju kané ndihmuar pér té realizuar planet
tuaja.

55) Pérmendni vetém tre burime sipas réndésisé sé tyre. Pérshkruani té parin si mé té
réndésishmin dhe vazhdoni me té tjerét:

56) Cili prej tre faktoréve i ka dhéné biznesit tuaj mé tepér avantazh konkurues?
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57) A ekziston ndonjé avantazh konkurues té cilin biznesi juaj e ka patur pér té paktén 5 vite me
rradhé?

(52-58)

58) Duke patur parasysh realitetin e mjedisit té biznesit né vend a mund té nxirrni né pah ju
ndonjé ndryshim gé mund té ndikojé né planet tuaja té biznesit né té ardhmen qofshin kéto plane
afat-shkurtéra gofshin plane afatgjata? A kané lidhje kéto ndryshime me ndonjé fushé specifike
té biznesit tuaj?

Duke marré né konsideraté pérdorimin e burimeve nga biznesi juaj cilat prej burimeve té biznesit
tuaj ju i konsideroni ?

59) Mé me tepér prioritet

60) Mé pak prioritare

(59-60)
Me cilén nga sa me poshté vijojné, mendoni ju gé lidhet avantazhi kryesor konkurues?
Shéno 5 (me vlerén 1 mé té rendesishmin duke vijuar deri né 5 mé pak té réndésishmin).
Avantazh dallues apo konkurues jané ato aspekte té cilat i japin biznesit tuaj njé avantazh i
cili éshté i véshtiré pér tu imituar apo kopjuar

Avantazhi konkurues: 61) tani 62) 3 vite mé paré 63) 3 vitet mé pas
Tregu aktual né té cilin operon 1
Ekskluziviteti ne shérbime 2
Ofrimi i produkteve unike 3
Cilésia e produkteve/shérbimeve 4
Reputacioni i pérgjithshém/ cilésia 5
Marrédhénia ndermarrje/furnizues 6
Kontrolli i tregut 7
Cmimi i ofruar 8
Cilésité e stafit 9
Vendodhja 10
Mundeésia financiare 11
Niveli i inovacionit 12
Niveli i cash floé 13
Eksperienca administrative 14
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Kontrolli administrativ 15

Orientimi i shérbimit drejt klientit 16

Mbéshtetja e produkteve 17

Epérsité teknike 18

Té tjera, ju lutem specifikoni 19
(61-65)

SA TE RENDESISHEM JANE FAKTORET E MEPOSHTEM NE FUNKSIONIMIN E
BIZNESIT TUAJ (SUKSES APO DESHTIM, SHENO ME 1 FAKTORIN QE E
KONSIDERONI ME TE RENDESISHMIN DERI NE VLERESIMIN 6 ME PAK TE
RENDESISHMIN)

Té réndésishme pér suksesin
64) Sa té réndésishme jané kéto faktoré?

65) Si do té funksionojé dhe sa te réndésishme jané kéta faktoré né suksesin e tanishém?
Vlerésoni me 1 mé té réndésishmin. Né vitet e ardhshme a prisni té njéjtén gjé?

Pérfitimi total
Volumi i shitjeve
Pjesémarrja né treg
Fluksi monetar (niveli | cash flow)
Kthimi i investimit (ROI)
Masa té tjera, ju lutemi specifikoni

(66-71)
66) Si ka funksionuar biznesi juaj vitin paraardhés financiar né lidhje me objektivat e shprehur né
cdo nga kriteret gé vijojné. Rretho njé pérgjigje pér cdo rresht.

Me miré Sipas planifikimit  Mé keq Nuk e di

Pérfitimi total 1 2 3 4 1

Volumi i shitjeve 1 2 3 4 2

Pjesémarrja né treg 1 2 3 4 3

Niveli I cash flow 1 2 3 4 4

Kthimi i investimit ( ROI) 1 2 3 4 5
(72-75)

67) Cfaré nénkupton suksesi pér ju?

Né pyetjet e méposhtme rrethoni pérgjigjen qé pérfagéson kriterin tuaj:

-157 -



68) A ka ndryshuar perceptimi juaj né lidhje me suksesin pas krijimit té biznesit tuaj?
Po_ JO

Pérse?

69) Né pérputhje me géllimin e pércaktuar 5 vite mé paré a e konsideroni té sukseshém
funksionimin e biznesit tuaj? Po__ jo

70) Si mendoni gé do té jeté biznesi juaj né 5 vitet né vazhdim
Mémiré__ M& keqg__ Njésoj__

71) Shpesh thuhet gé suksesi i njé biznesi varet nga ndikimi i faktoréve té jashtém dhe ndryshon
shumé né disa drejtime. Sipas mendimit tuaj cilét jané tre prej faktoréve té jashtém gé ju besoni
se kané ndikuar mé shumé né suksesin e biznesit tuaj?

72) Né fillimet e biznesit tuaj a i éshté kushtuar véméndje burimeve financiare dhe si mendoni gé
ato kané shkuar? Mémirée _ Mé keq __ Njésoj

73) A mund té krahasohet biznesi juaj me bizneset e tjera té cilat operonin né kohén gé ju sapo
filluat biznesin tuaj? Si e vlerésoni apo si e béni krahasimin me biznesin tuaj?

Jam mé miré se ato Jam mé keq se ato Njésoj si ato
74) A keni marré ndonjéheré ndihma apo grante nga burime té jashtme? po __ jo

75) Cfaré lloji?

76) Lidhur me planin e rritjes sé biznesit, a keni ju ndonjé plan rritje apo zgjerimi?
po___jo

77 ) Fushat pérkatése

( pérshembull rritja e numrit té produkteve , madhésise, shérbimeve etj)

78) | paré né kéndvéshtrimin financiar, si e konsideroni gé po shkon biznesi juaj né krahasim me
njé vit mé paré?

Jam mé miré Jam mé keq Jam njesoj
79) Duke konsideruar shitjet vjetore si mendoni gé biznesi juaj i ka arritur synimet e projektuara

i ka arritur miré synimet nuk i ka arritur synimet i ka tejkaluar
synimet
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80) Si e vlerésoni ecuriné tuaj né lidhje me konkurueshmériné?
Né& pérmiresim Duke u perkegésuar njésoj

(84-96)
THUHET QE BIZNESET E VOGLA DHE TE MESME NE VEND KANE SHUME
PROBLEME. CILET FAKTORE NGA TE MEPOSHTMIT KANE PREKUR BIZNESIN
TUAJ. JU LUTEMI SHENONI NJE TICKET - PER CDO RRADHE

(0)nuk aplikohet 1) (2) kenagshém  (3) normal
nuk mé ka ndikuar  mé ka ndikuar shumé ka ndikuar pak

81) Karakteristikat e biznesit

Niveli I ulét (ineficencg)

Fluksi i mundshém i parave 1
Disllokimi 2
Diferencimi i produkteve 3

82) Aftésité manaxheriale

Njohja e tregut

Eksperienca

Aftésité vendimarrése
Niveli i riskut
Kompromisi manaxherial
Pjesémarrja né firmé (i referohet
aksioneve )

Vémendja ndaj detajev
Aftésité e demostruara,
Lidershipit 8
Aftésité administrative 9

(J'I_waH

~N o

83) Karakteristikat e produkteve- shérbimeve

Operimi né njé pjesé tregu

Ofrimi i produkteve té diferencuara
Produkte té pranuara nga tregu
Produkte té reja

S w NP

84) Karakteristikat e tregut

Rritja e tregut 1
Njohja e industrisé
Sisteme té mira shitje 3

N
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85) Financat

Risku i tregut

Rikuperimi i investimit (kthimi)
Pjesémarrja né aksione
Pérfitimet neto

Kapitali i nevojshém

a P wN e

86) Ambjenti ekonomik

Térhegja nga tregu

Tregu potencial

Avantazhet teknologjike
Pérballja me riskun

Pérballja me shkémbimin valutor
Tregtimi

o Ok, WN

LIDHUR ME AKSESIN TE BURIMET E NEVOJSHME PER TE DREJTUAR BIZNESIN
TUAJ

87) A jeni peérballur ndonjé heré me ndonjé problem té shkaktuar nga ente private apo
geveritare?

Po jo (nése pérgjigjeni po atéheré me cfaré lloj problemi jeni pérballur?)

88) A besoni se mungesa e ndonjé prej kétyre shérbimeve ju ka démtuar né ndonjé ményré?

Po jo  Shpjegoni.

89) A keni ju ose biznesi juaj marrédhénie sociale, personale me grupet apo shogata né
komuntetitn tuaj apo binjakézime gé besoni gé mund tju ndihmojné pér té pérmirésuar
funksionimin dhe sigurimin e mé tepér burimeve (fondeve)? Po Jo

90) Cfaré marrédhéniesh ose cilit organizim té méposhtém (shoqgate) i pérkisni? PO ---- JO

Dhomés sé tregtisé Shogaté té vecanté shogate té artizanatit té
tjera

91) Né disa sektore thuhet qé marrédhéniet tregtare ndérmjet vendeve ndryshojné. Né rastin e
biznesit ténd apo té bizneseve gé ju njihni, si dhe né ¢faré bazohen kéto marrédhénie tregtare (
ndihmé apo grante,dérgim faturash pér procedurat e pagesave, kontratat, rekrutimin e stafit té ri)

-160 -



Cilét nga kéto predominon? marrédhéniet familjare biznes i pastér né
varési té besimit nga pala tjetér té tjera arsye shpjegoni

92) A besoni gé né industriné tuaj ka barriera té cilat mund té pengojné bizneset e reja té hyjné né
treg apo sistemi éshté i hapur? po ka barriera (Nése i pérgjigjeni késaj pyetje lexoni
mé poshté) jo nuk ka barriera

93) CFARE BARIERASH?

Cilat nga té méposhtmet i konsideroni ju barriera? Béni njé rreth pér ato gé i konsideroni té
réndésishme

(Diferencimi i produktit, kérkesa pér financim, problemet né kanalet e shpérndarjes,
disavantazhet tek kostot né pérgjithési, problemet dhe pengesat né dhénien e lejeve té operimit,
kérkesé e ulét, etj)

(97-102)
94) PEERMENDNI 3 FAKTORE QE JU BESONI QE DUHET TI ZOTEROJE CDO BIZNES |
CILI DESHIRON TE HYJE E TE KONKUROJE NE TREG? (p.sh. madheésia e firmés
(ekonomité e shkallés); Financimi; Rregullat ligjore dhe politikat e geverisjes; Disllokimi; Kosto
e ulét; Dyganet (store) e médha)

(103-105)
95) PROBLEMET QE DUHET TE PERMBUSHEN

A) Thuhet gé njé nga problemet gé aktualisht ekziston né Shqipéri e qé bizneset duhet té
pérmbushin éshté ekzsitenca e njé tregu relativisht té vogél. A mendoni gé biznesi juaj éshté
prekur nga ky problem? Cfaré faktorésh mendoni ju gé kané prekur biznesin tuaj?

96) Gjithmoné thuhet gé hyrja e bizneseve té reja apo hyrja e prodhimeve nga importi prekin
tregun e brendshém. A mendoni gé né zonén tuaj , &shté prekur ndonjé produkt i biznesit tuaj pér
kéto arsye? Po jo

(108)
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97) Graté po shfagen gjithnjé e mé tepér né botén e biznesit. Né kéndvéshtrimin tuaj bizneset gé
drejtohen apo adminsitrohen nga graté a kané mé tepér sukses se ato gé drejtohen nga burrat?
Mund té pérmendi té paktén 5. Duke vlerésuar me 1 faktorin té cilin mendoni gé e identifikon
mé tepér mendimin tuaj duke vijuar deri né 5.

Rritja e biznesit éshté njé proges i vendimit personal. 1
Pavarésisht se shkon miré, graté priren né pérgjithési drejt marrédhénieve familjare se
sa té bazohen te marrédhéniet profesionale. 2
Tradita tregon gé graté kujdesen mé shumé pér familjen se sa pér biznesin 3
Nuk ka ndryshim né madhésiné e biznesit gé drejtohet si nga burrat ashtu dhe nga graté.
4
Kam paré shumé biznese té mira gé drejtohen nga graté. 5
Vendimi i madhésisé sé biznesit s’ka lidhje fare me gjininé 6
Marrédhénia e madhésisé sé biznesit deri tani éshté e lidhur me detyrimet dhe jo me
gjininé e pronarit 7
Suksesi i shumé grave né njé biznes nuk éshté mé i madh pér shkak té roleve té shumta.
8
Ka shumé véshtirési pér njé grua pavarésisht se sa e zonjé mund té jeté ajo si
administratore. 9
Nuk ka ndryshim midis njé biznesi té drejtuar nga njé grua me até té drejtuar nga njé
burré. 10
(109-113)

98) Lidhur me rritjen e bizneseve té déshtuara pérse mendoni ju gé shumé biznese déshtojné
aktualisht né Shqipéri? Vendosni sipas vlerésimit 1 faktorin gé ndikon mé shumé dhe vijoni
késhtu ( vetém tre pérgjigje)

___Mungesa e analizés sé duhur té tregut (1) __ Shumeé biznese pér njé kérkesé kaq té ulét té

tregut(6)
___ Shumé biznese me profil té njéjté (2) __ Mungesé kapaciteti administrativ (7)
___mungesa e kontrollit té kostove (3) _ Mos génia i pérgatitur apo mos patja e
eksperincés né kété fushé (8)
__Mungesé kapitali gé né fillim (4) __ Mungesé kapaciteti pér té shérbyer si¢ duhet(9)
___Probleme ekonomike (5) Konkurenca éshté e forté. (10)
(114-116)

99) Vendosni vlerén pér burimet e méposhtme. Vlerésojini sipas réndésisé qé pérfagésojné pér
biznesin tuaj. Vendosni njé X

(1) shumé (2) pak (3) shumé pak (4) aspak
Niveli i réndésisé:
Burimet fizike
(vendndodhja,atraktiviteti, hapésira) 1
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Burimet financiare

( buxheti, aksesi ndaj $)
Burimet njerézore

( kualitetet e punonjésve)
Burimet teknologjike
Tregu

Marrédhéniet me klientét
Reputacioni
Kontakti me bizneset
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Aneks 2.

Analiza né investigimin e tregut

Frequency Table

Analiza Brendshme

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid | Shumé e réndésishme 112 67.9 67.9 67.9
Mjaft e réndésishme 40 24.2 24.2 92.1
Relativisht e
réndésishme 11 6.7 6.7 98.8
Aspak e réndésishme 2 1.2 1.2 100.0
Total 165 100.0 100.0
Analiza Kompentecave
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 66 40.0 42.0 42.0
Mijaft e réndésishme 58 35.2 36.9 79.0
Relativisht e
réndésishme 25 15.2 15.9 94.9
Aspak e réndésishme 8 4.8 51 100.0
Total 157 95.2 100.0
Missing | System 8 4.8
Total 165 100.0
Njohja Analiza Klientéve
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 90 54.5 55.9 55.9
Mjaft e réndésishme 59 35.8 36.6 92.5
Relativisht e
réndésishme 10 6.1 6.2 98.8
Aspak e réndésishme 2 1.2 1.2 100.0
Total 161 97.6 100.0
Missing | System 4 2.4
Total 165 100.0
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Analiza Mjedisit
Cumulative
Freqguency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 71 43.0 46.7 46.7
Mijaft e réndésishme 66 40.0 43.4 90.1
Relativisht e
réndésishme 12 7.3 7.9 98.0
Aspak e réndésishme 3 1.8 2.0 100.0
Total 152 92.1 100.0
Missing | System 13 7.9
Total 165 100.0
Ményrat e Zhvillimit té Personelit
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 63 38.2 40.4 40.4
Mjaft e réndésishme 78 47.3 50.0 90.4
Relativisht e
réndésishme 14 8.5 9.0 99.4
Aspak e réndésishme 1 .6 .6 100.0
Total 156 94.5 100.0
Missing | System 9 55
Total 165 100.0
Arritja Kénagésisé
Cumulative
Freguency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 58 35.2 40.8 40.8
Mijaft e réndésishme 67 40.6 47.2 88.0
Relativisht e
réndésishme 15 9.1 10.6 98.6
Aspak e réndésishme 2 1.2 1.4 100.0
Total 142 86.1 100.0
Missing | System 23 13.9
Total 165 100.0
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Ankimet e Klientit

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 77 46.7 53.1 53.1
Mjaft e réndésishme 55 33.3 37.9 91.0
Relativisht e
réndésishme 1 6.7 7.6 98.6
Aspak e réndésishme 2 1.2 1.4 100.0
Total 145 87.9 100.0
Missing | System 20 12.1
Total 165 100.0
Hartimi Buxhetit
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 80 48.5 51.6 51.6
Mjaft e réndésishme 54 32.7 34.8 86.5
Relativisht e
réndésishme 18 10.9 11.6 98.1
Aspak e réndésishme 3 1.8 1.9 100.0
Total 155 93.9 100.0
Missing System 10 6.1
Total 165 100.0
AnalizaSwot
Cumulative
Freguency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 48 29.1 345 34.5
Mjaft e réndésishme 56 33.9 40.3 74.8
Relativisht e
réndésishme 21 12.7 15.1 89.9
Aspak e réndésishme 14 8.5 10.1 100.0
Total 139 84.2 100.0
Missing | System 26 15.8
Total 165 100.0
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Kurba Eksperincés

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 54 32.7 43.2 43.2
Mijaft e réndésishme 36 21.8 28.8 72.0
Relativisht e
réndésishme 25 15.2 20.0 92.0
Aspak e réndésishme 10 6.1 8.0 100.0
Total 125 75.8 100.0
Missing | System 40 24.2
Total 165 100.0
Studimi Ciklit Jetés
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 48 29.1 33.1 33.1
Mjaft e réndésishme 50 30.3 34.5 67.6
Relativisht e
réndésishme 35 21.2 24.1 91.7
Aspak e réndésishme 12 7.3 8.3 100.0
Total 145 87.9 100.0
Missing | System 20 12.1
Total 165 100.0
Analiza Portofolit
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 44 26.7 31.9 31.9
Mjaft e réndésishme 48 29.1 34.8 66.7
Relativisht e
réndésishme 36 21.8 26.1 92.8
Aspak e réndésishme 10 6.1 7.2 100.0
Total 138 83.6 100.0
Missing | System 27 16.4
Total 165 100.0
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Studimi Impaktit Marketing

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 64 38.8 43.8 43.8
Mjaft e réndésishme 58 35.2 39.7 83.6
Relativisht e
réndésishme 22 13.3 15.1 98.6
Aspak e réndésishme 2 1.2 1.4 100.0
Total 146 88.5 100.0
Missing | System 19 115
Total 165 100.0
Auditimi Tregut
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Shumé e réndésishme 86 52.1 54.1 54.1
Mijaft e réndésishme 56 33.9 35.2 89.3
Relativisht e
réndésishme 15 9.1 9.4 98.7
Aspak e réndésishme 2 1.2 1.3 100.0
Total 159 96.4 100.0
Missing | System 6 3.6
Total 165 100.0
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Aneks 3. Vlerésimi financiar

Frequency Table
Funksionimi Pérfitimi Total
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid | mé miré 66 40.0 40.0 40.0
sipas
planifikimit 79 47.9 47.9 87.9
mé keq 19 11.5 11.5 99.4
nuk e di 1 .6 .6 100.0
Total 165 100.0 100.0
Funksionimi Volumi Shitjeve
Valid Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid | mé miré 45 27.3 27.3 27.3
sipas
olanifikimit 90 54.5 54.5 81.8
mé keq 27 16.4 16.4 98.2
nuk e di 3 1.8 1.8 100.0
Total 165 | 100.0 100.0
Funksionimi Pjesémarrja Treg
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid | mé miré 34 20.6 20.6 20.6
sipas
planifikimit 96 58.2 58.2 78.8
mé keq 30 18.2 18.2 97.0
nuk e di 5 3.0 3.0 100.0
Total 165 100.0 100.0

-170 -




Funksionimi Cash Flow

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid | mé miré 30 18.2 18.2 18.2
sipas
planifikimit 76 46.1 46.1 64.2
mé keq 43 26.1 26.1 90.3
nuk e di 16 9.7 9.7 100.0
Total 165 100.0 100.0
Funksionimi ROI
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid | mé miré 29 17.6 17.6 17.6
sipas
planifikimit 76 46.1 46.1 63.6
mé keq 37 22.4 22.4 86.1
nuk e di 22 13.3 13.3 99.4
5.00 1 .6 .6 100.0
Total 165 100.0 100.0
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Aneks 4. Avantazhet konkuruese, punonjésit, gjinia, sektori.

Lloji Biznesit * Tregu Aktual Tani Crosstabulation

Tregu Aktual Tani Total
1.00 2.00 3.00 5.00 1.00
Lloji Biznesit | Shitje pakicé/Shumicé Count 7 2 0 0 9
% of Total 6.0% 1.7% 0% 0% 7.8%
Trasport Count 11 0 0 1 12
% of Total 9.5% 0% 0% .9% 10.3%
Ndértim Count 35 3 6 1 45
% of Total 30.2% 2.6% 5.2% .9% 38.8%
Prodhim Count 40 3 3 1 47
% of Total 34.5% 2.6% 2.6% 9% 40.5%
Shérbim Count 1 0 0 2 3
% of Total 9% 0% .0% 1.7% 2.6%
Total Count 94 8 9 5 116
% of Total 81.0% 6.9% 7.8% 4.3% 100.0%
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Lloji Biznesit * Cilésia Produkteve Shérbimeve Tani Crosstabulation

Cilésia Produkteve Shérbimeve Tani Total
1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 1.00
Lloji Shitje Count

Biznesit | pakicé/Shumicé ! 0 ! ! 0 ;
% of Total 5.5% .0% .8% .8% .0% 7.1%
Trasport Count 1 0 7 1 0 9
% of Total .8% .0% 5.5% .8% .0% 7.1%
Ndértim Count 33 3 6 6 1 49
% of Total 26.0% 2.4% 4.7% 4.7% .8% 38.6%
Prodhim Count 39 12 1 3 0 55
% of Total 30.7% 9.4% .8% 2.4% .0% 43.3%
Shérbim Count 3 1 1 0 0 5
% of Total 2.4% .8% .8% .0% .0% 3.9%
Total Count 83 16 16 11 1 127
% of Total 65.4% 12.6% 12.6% 8.7% .8% 100.0%
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Lloji Biznesit * Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite mé paré Crosstabulation

Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite mé paré Total
1 2 3 4 5 1

LI_01| _ Shitje pakicé/Shumicé | Count 3 1 0 0 0 4
Biznesit

% of Total 3.2% 1.1% 0% 0% 0%| 4.3%

Trasport Count 0 1 0 0 0 1

% of Total .0% 1.1% 0% 0% 0% 1.1%

Ndértim Count 30 2 2 2 1 37

% of Total 32.3% 2.2% 2.2% 2.2% 1.1% | 39.8%

Prodhim Count 41 5 2 0 0 48

% of Total 44.1% 5.4% 2.2% 0% 0% | 51.6%

Shérbim Count 2 0 1 0 0 3

% of Total 2.2% 0% 1.1% 0% 0%| 3.2%

Total Count 76 9 5 2 1 93

% of Total 81.7% 9.7% 5.4% 2.2% 1.1% | 100.0%
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Lloji Biznesit * Reputacion | Pérgjithshém Cilésia 3 vite mé paré Crosstabulation

Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite mé paré Total
1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 1.00
Lloji Biznesit | Shitje Count
pakicé/Shumicé 3 0 0 0 0 3
% of Total 3.5% 0% 0% 0% 0% | 3.5%
Trasport Count 0 1 0 0 0 1
% of Total .0% 1.2% 0% 0% 0% | 1.2%
Ndértim Count 21 5 4 2 0 32
% of Total 24.7% 5.9% 4.7% 2.4% .0% | 37.6%
Prodhim Count 28 10 7 1 1 47
% of Total 32.9% 11.8% 8.2% 1.2% 1.2% | 55.3%
Shérbim Count 2 0 0 0 0 2
% of Total 2.4% 0% 0% 0% 0% | 2.4%
Total Count 54 16 11 3 1 85
% of Total 63.5% |  18.8% |  12.9% 3.5% 1.2% 100(;3
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Lloji Biznesit * Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite mé pas Crosstabulation

Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite mé pas Total
1 2 3 4 1
Lloji Biznesit | Shitje pakicé/Shumicé | Count 6 0 1 0 0 7
% of Total 6.2% .0% 1.0% .0% 0% | 7.2%
Trasport Count 0 1 0 1 0 2
% of Total .0% 1.0% .0% 1.0% 0% | 2.1%
Ndértim Count 28 3 1 3 1 36
% of Total 28.9% 3.1% 1.0% 3.1% 1.0% | 37.1%
Prodhim Count 36 10 0 1 0 47
% of Total 37.1% 10.3% .0% 1.0% .0% | 48.5%
Shérbim Count 3 0 1 1 0 5
% of Total 3.1% .0% 1.0% 1.0% 0% | 5.2%
Total Count 73 14 3 6 1 97
% of Total 753% |  14.4% 3.1% 6.2% 1.0% 100(;3
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Lloji Biznesit * Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite mé pas Crosstabulation

Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite mé pas Total
1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 1.00

Lloji Biznesit | Shitje pakicé/Shumicé | Count 3 0 0 0 0 3

% of Total 3.4% 0% 0% .0% 0% | 3.4%

Trasport Count 1 0 1 0 1 3

% of Total 1.1% .0% 1.1% .0% 1.1% | 3.4%

Ndértim Count 22 2 3 3 2 32

% of Total 25.0% 2.3% 3.4% 3.4% 2.3% 36(;/‘;

Prodhim Count 28 9 8 2 1 48
0,

% of Total 31.8% |  10.2% 9.1% 2.3% 1.1% 54(;2

Shérbim Count 1 1 0 0 0 2

% of Total 1.1% 1.1% .0% .0% 0% | 2.3%

Total Count 55 12 12 5 4 88
0,

% of Total 625%|  13.6%|  13.6% 5.7% 4.5% 100(;3
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Numri Té Punésuarve * Tregu Aktual Tani Crosstabulation

Tregu Aktual Tani Total
1.00 2.00 3.00 5.00 1.00
Numri Té Punésuarve | 0-24 Punonjés Count 46 7 2 3 58
% of Total 39.7% 6.0% 1.7% 2.6% 50.0%
25-49 Punonjés Count 22 1 4 1 28
% of Total 19.0% 9% 3.4% 9% 24.1%
50-99 Punonjés Count 16 0 2 0 18
% of Total 13.8% .0% 1.7% 0% 15.5%
100-124 Punonjés | Count 3 0 1 0 4
% of Total 2.6% .0% 9% 0% 3.4%
125-149 Punonjés | Count 3 0 0 0 3
% of Total 2.6% 0% .0% .0% 2.6%
150-199 Punonjés Count 2 0 0 1 3
% of Total 1.7% 0% 0% 9% 2.6%
Mbi 200 Punonjés | Count 2 0 0 0 2
% of Total 1.7% 0% 0% 0% 1.7%
Total Count 94 8 9 5 116
% of Total 81.0% 6.9% 7.8% 4.3% 100.0%
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Numri Té Punésuarve * Cilésia Produkteve Shérbimeve Tani Crosstabulation

Cilésia Produkteve Shérbimeve Tani Total
1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 | 1.00

Numrl Té 0-24 Punonjés Count 36 13 6 4 1 60
Punésuarve

% of Total 28.3% 10.2% 4.7% 3.1% 8% | 47.2%

25-49 Punonjés Count 21 2 8 3 0 34

% of Total 16.5% 1.6% 6.3% 2.4% | .0% | 26.8%

50-99 Punonjés Count 12 0 1 4 0 17

% of Total 9.4% 0% .8% 3.1%| .0%|13.4%

100-124 Punonjés Count 6 0 0 0 0 6

% of Total 4.7% 0% 0% 0% | .0%| 4.7%

125-149 Punonjés Count 2 0 0 0 0 2

% of Total 1.6% .0% 0% 0%| .0%| 1.6%

150-199 Punonjés Count 4 1 0 0 0 5

% of Total 3.1% .8% 0% 0%| .0%| 3.9%

Mbi 200 Punonjés Count 2 0 1 0 0 3

% of Total 1.6% .0% .8% 0%| .0%| 2.4%

Total Count 83 16 16 11 1 127

wofTorl | 65406  126%| 126% 8.7%| .8% 100(;3
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Numri Té Punésuarve * Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite mé paré Crosstabulation

Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite mé paré Total
1 2 3 4 5 1

Numrl Té 0-24 Punonjés Count 40 6 3 1 1 51
Punésuarve

% of Total 43.0% 6.5% 3.2% 1.1% | 1.1% | 54.8%

25-49 Punonjés Count 14 2 1 0 0 17

% of Total 15.1% 2.2% 1.1% 0% | .0% | 18.3%

50-99 Punonjés Count 11 0 1 0 0 12

% of Total 11.8% 0% 1.1% 0% | .0%| 12.9%

100-124 Punonjés Count 6 0 0 0 0 6

% of Total 6.5% 0% 0% 0%| .0%| 6.5%

125-149 Punonjés Count 1 0 0 0 0 1

% of Total 1.1% 0% 0% 0%| .0%| 1.1%

150-199 Punonjés Count 3 1 0 0 0 4

% of Total 3.2% 1.1% 0% 0% | .0%| 4.3%

Mbi 200 Punonjés Count 1 0 0 1 0 2

% of Total 1.1% .0% 0% 1.1%| .0%| 2.2%

Total Count 76 9 5 2 1 93

% of Total 81.7% 9.7% 5.4% 2.29%| 1.1%| 1000

%
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Numri | Té Punésuarve * Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite mé paré Crosstabulation

Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite mé Paré Total
1.00 2.00 3.00 4.00 500 | 1.00
Numri Te 0-24 Punonjés Count 2% 6 8 5 1 43
Punesuarve
% of Total 30.6% 7.1% 9.4% 2.4% | 1.2% | 50.6%
25-49 Punonjés Count 11 6 2 0 0 19
% of Total 12.9% 7.1% 2.4% 0% | .0%| 22.4%
50-99 Punonjés Count 6 1 1 1 0 9
% of Total 7.1% 1.2% 1.2% 1.2% | .0%| 10.6%
100-124 Punonjés Count 5 2 0 0 0 7
% of Total 5.9% 2.4% 0% 0% | .0%| 8.2%
125-149 Punonjés Count 1 0 0 0 0 1
% of Total 1.2% 0% 0% 0%| 0%| 1.2%
150-199 Punonjés Count 3 1 0 0 0 4
% of Total 3.5% 1.2% 0% 0% | .0%| 4.7%
Mbi 200 Punonjés Count 2 0 0 0 0 2
% of Total 2.4% .0% 0% 0% | .0%| 2.4%
Total Count 54 16 11 3 1 85
% of Total 63.5% |  18.8%|  12.9% 35% | 1.205| 1000

%
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Numri Té Punésuarve * Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite pas Crosstabulation

Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite pas Total
1 2 3 4 5 1
Numri Té Punésuarve | 0-24 Punonjés Count 37 7 3 3 0 50
% of Total 38.1% 7.2% 3.1% 3.1%| .0% | 51.5%
25-49 Punonjés | Count 19 2 0 2 0 23
% of Total 19.6% 2.1% 0% 2.1% | .0% | 23.7%
50-99 Punonjés | Count 9 2 0 0 1 12
% of Total 9.3% 2.1% 0% 0% 50| 12.4%
100-12_4 Count 4 9 0 0 0 6
Punonjés
% of Total 4.1% 2.1% 0% 0% | .0% 6.2%
150-199 Count 3 1 0 0 0 4
Punonjés
% of Total 3.1% 1.0% 0% 0% | .0% 4.1%
Mbi 200 Count 1 0 0 1 0 5
Punonjés
% of Total 1.0% 0% 0% 1.0% | .0% 2.1%
Total Count 73 14 3 6 1 97
% of Total 753% | 14.4% 3.1% 6.2%| | 100.0%

%
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Numri Té Punésuarve * Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite pas Crosstabulation

Reputacion i Pérgjithshém Cilésia 3 vite pas Total

1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 | 1.00

Numri Té 0-24 Punonjés Count 30 6 6 4 9 48
Punésuarve

% of Total 34.1% 6.8% 6.8% 45%| 23%| %

25-49 Punonjés Count 10 4 3 0 2 19

% of Total 11.4% 4.5% 3.4% 0% | 2.3% 21(;2

50-99 Punonjés Count 6 0 1 1 0 8

% of Total 6.8% 0% 1.1% 1.1% 0% | 9.1%

100-124 Punonjés Count 5 0 2 0 0 7

% of Total 5.7% 0% 2.3% .0% 0% | 8.0%

150-199 Punonjés Count 3 1 0 0 0 4

% of Total 3.4% 1.1% .0% .0% 0% | 4.5%

Mbi 200 Punonjés Count 1 1 0 0 0 2

% of Total 1.1% 1.1% .0% .0% 0% | 2.3%

Total Count 55 12 12 5 4 88

% of Total 62.5% 13.6% 13.6% 5.7% | 4.50% | 1000

%
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Profili Pronarit * Tregu Aktual Tani Crosstabulation

Tregu Aktual Tani Total

1.00 2.00 3.00 5.00 1.00
Profili Pronarit Mashkull Count 83 7 9 5 104
% of Total 71.6% 6.0% 7.8% 4.3% 89.7%
Femér Count 11 1 0 0 12
% of Total 9.5% .9% .0% .0% 10.3%
Total Count 94 8 9 5 116
% of Total 81.0% 6.9% 7.8% 4.3% 100.0%

Profili Pronarit * Cilésia Produkteve Shérbimeve Tani Crosstabulation

Cilésia Produkteve Shérbimeve Tani Total

1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 1.00
Profili Pronarit | Mashkull | Count 75 14 14 9 1 113
% of Total 59.1% 11.0% 11.0% 7.1% .8% 89.0%
Femér Count 8 2 2 2 0 14
% of Total 6.3% 1.6% 1.6% 1.6% .0% 11.0%
Total Count 83 16 16 11 1 127
% of Total 65.4% 12.6% 12.6% 8.7% .8% 100.0%
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Profili Pronarit * Cilésia Produkteve Shérbimeve 3vite mé Paré Crosstabulation

Cilésia Produkteve Shérbimeve 3vite mé Paré Total
1 2 3 4 5 1
Profili Pronarit | Mashkull | Count 68 9 3 2 1 83
% of Total 73.1% 9.7% 3.2% 2.2% 1.1% 89.2%
Femér Count 8 0 2 0 0 10
% of Total 8.6% .0% 2.2% .0% .0% 10.8%
Total Count 76 9 5 2 1 93
% of Total 81.7% 9.7% 5.4% 2.2% 1.1% 100.0%
Profili Pronarit * Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite mé Paré Crosstabulation
Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite mé Paré Total
1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 1.00
Profili Pronarit | Mashkull | Count 48 14 11 2 1 76
% of Total 56.5% 16.5% 12.9% 2.4% 1.2% 89.4%
Femér Count 6 2 0 1 0 9
% of Total 7.1% 2.4% .0% 1.2% .0% 10.6%
Total Count 54 16 11 3 1 85
% of Total 63.5% 18.8% 12.9% 3.5% 1.2% 100.0%
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Profili Pronarit * Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite pas Crosstabulation

Cilésia Produkteve Shérbimeve 3 vite pas Total
1 2 3 4 5 1
Profili Pronarit | Mashkull | Count 68 12 2 5 1 88
% of Total 70.1% 12.4% 2.1% 5.2% 1.0% 90.7%
Femér Count 5 2 1 1 0 9
% of Total 5.2% 2.1% 1.0% 1.0% 0% 9.3%
Total Count 73 14 3 6 1 97
% of Total 75.3% 14.4% 3.1% 6.2% 1.0% 100.0%
Profili Pronarit * Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite pas Crosstabulation

Reputacioni Pérgjithshém Cilésia 3 vite pas Total

1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 1.00
Profili Pronarit | Mashkull | Count 50 10 10 5 3 78
% of Total 56.8% 11.4% 11.4% 5.7% 3.4% 88.6%
Femér Count 5 2 2 0 1 10
% of Total 5.7% 2.3% 2.3% 0% 1.1% 11.4%
Total Count 55 12 12 5 4 88
% of Total 62.5% 13.6% 13.6% 5.7% 4.5% 100.0%
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Aneks 5. Analiza e barrierave

Numri Té Punésuarve * Cfaré Barriera Crosstabulation

Count
Cfaré Barriera Total
Problemet
dhe pengesat
Problemet | dizavantazhet | né dhénien e
Diferencimi | kérkesa pér | né kanelet e | tek kostot né lejeve té Kérkesé e
i Produktit | financim | shpérndarjes | pérgjithési operimit ulét
NUITJI‘I Té 0-24 Punonjés 4 17 3 1 3 5 33
Punésuarve
25-49 Punonjés 1 2 2 1 0 2 8
50-99 Punonjés 1 1 1 2 1 1 7
125-149 0 1 1 0 0 0 2
Punonjés
150-199 1 1 0 1 1 0 4
Punonjés
Mbi 200 0 1 0 0 0 0 1
Punonjés
Total 7 23 7 5 5 8 55
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Profili Pronarit * Cfaré Barriera Crosstabulation

Count
Cfaré Barriera Total
Problemet
dhe pengesat
Kérkesa Problemet | Dizavantazhe | né dhénien e
Diferencimi pér né kanelete | ttek kostot lejeve té | Kérkesé e
i Produktit | financim | shpérndarjes | né pérgjithési | operimit ulét
Profili _ Mashkull 7 19 v 4 3 8 48
Pronarit
Femér 0 4 0 1 2 0 7
Total 7 23 7 5 5 8 55
Forma Organizimit Biznesit * Cfaré Barriera Crosstabulation
Count
Cfaré Barriera Total
Problemet dhe
pengesat né
Problemet né | Dizavantazhet dhénien e
Diferencimi | kérkesa pér kanelet e tek kostot né lejeve té Kérkesé
i Produktit | financim | shpérndarjes pérgjithési operimit e ulét
F(_)rma _Organ|2|m|t 1.00 0 5 0 0 1 1 7
Biznesit
2.00 6 18 7 5 4 7 47
3.00 1 0 0 0 0 0 1
Total 7 23 7 5 5 8 55
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Aneks 6. Shitjet sipas llojit té biznesit

Lloji Biznesit
Shitje

Xhiroja pakicé/Shumicé | Trasport | Ndértim | Prodhim | Shérbim
Mé pak se
100.000% 18.18182 50 | 27.41935 | 38.88889 20
Nga 100.001$ —
250.000% 45.45455 0| 17.74194 25 20
Nga 250.001$ —
500.000% 0 | 35.71429 | 29.03226 | 8.333333 0
Nga 500.001$ —
750.000% 0 0 | 8.064516 | 15.27778 0
Nga 750.001$ —
1.000.000% 9.090909 | 7.142857 | 1.612903 | 2.777778 0
Mé shumé se
1.000.000% 27.27273 | 7.142857 | 16.12903 | 9.722222 60

70

60

‘.

| Shitje pakice/Shumice

Ml Trasport
= Ndertim
B Prodhim

m Sherbim
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Aneks 7. Korelacioni pérfundimtar

Financa
Vitet e Punés Pozicioni  |Plani Perceptimi |Krahasuar 1|Krahasuar
Num Punésuarve [Né Biznesi Shkollimi |Eksperienca [Treg Binésit [Suksesit  |vit mé paré |meShitjet |Konkurueshméria Krahasimi [Xhiroja
Pearson Correlation |1
Sig. (2-tailed)
Numri Té Punésuarve  |N 165
Pearson Correlation  [.171(*) 1
Sig. (2-tailed) 0.028
Vitet Punés Né Biznes |N 164 164
Pearson Correlation  [0.008 0.086 1
Sig. (2-tailed) 0.915 0.273
Shkollimi N 165 164 165
Pearson Correlation  |-0.039 -.284(**) -0.117 1
Sig. (2-tailed) 0.615 0 0.135
Eksperienca N 165 164 165 165
Pozicioni Treg Pearson Correlation  |-.205(**) -0.052 0.071 0.036 1
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Sig. (2-tailed) 0.008 0.511 0.362  [0.644
N 165 164 165 165 165
Pearson Correlation  [-0.124 0.094 0.015 -.287(**) 222(*%) |1
Sig. (2-tailed) 0.113 0.233 0.851 0 0.004
Plani Biznesit N 164 163 164 164 164 164
Pearson Correlation  |0.058 .208(**) 0.075 -216(**) -0.059 .323(**) 1
Sig. (2-tailed) 0.475 0.009 0.35 0.007 0.467 0
Perceptimi Suksesin N 156 155 156 156 156 155 156
Pearson Correlation  [0.082 0.106 0.045 -.182(*) .165(*) 0.076  [-0.122 1
Sig. (2-tailed) 0.295 0.175 0.565 0.019 0.034 0.335 |0.128
Financa Krahasuar 1vit
mé paré N 165 164 165 165 165 164 156 165
Pearson Correlation  [-.206(**) 0.134 0.078 -175(*) 0.151 .160(*) [0.111 0.12 1
Sig. (2-tailed) 0.008 0.087 0.317 0.025 0.054 0.041 |0.166 0.125
Krahasuar me Shitjet N 165 164 165 165 165 164 156 165 165
Pearson Correlation  |-0.086 0.108 166(%)  [-294(**)  |0.105 .188(*) [0.081 A35(**) 296(*%) |1
Sig. (2-tailed) 0.271 0.168 0.033 0 0.179 0.016 |0.316 0 0
Konkurueshméria N 165 164 165 165 165 164 156 165 165 165
Pearson Correlation ~ |-.204(**) -0.022 0.089  [0.113 0.144 162(*) [0.053 409(*%) 0.144 236(**) 1
Sig. (2-tailed) 0.009 0.785 0.261 0.151 0.068 0.04 0.518 0 0.067 0.003
Krahasimi N 162 161 162 162 162 161 153 162 162 162 162
Xhiroja Pearson Correlation  |.468(**) 0.122 -0.007 [0.079 -213(**)  [-319(**)[-0.061 -205(*%)  [-292(**) |175(%) -.181(%)
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Sig. (2-tailed) 0 0.121

0.926

0.314

0.006

0.451

0.008

0.024

0.021

N 165 164

165

165

165

164

156

165

165

165

162

165

*Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

** Correlation8 is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Tabela. Korrelacioni pérfundimtar.
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Aneks 8. Rezultatet e Procedurés sé Prinqualit

FF P A P A T A F A P TR AR A A TR AR A A FF R AR FFEFF£F
8.
.39485
.4@151
48311
.48364
. 48379
. 48382
. 48383
48383
48383
.48384
. 48384
. 48384
.48384
.48384
. 48384
48384
.48384
. 48384
48384
.48384

The PRIMQUAL Procedure

The 545 System

11:49 Thursday, April 28, 2814

PRINQUAL MTV Algorithm Iteraticn History

Iteration Average Maximum
Humber Change Change
1 B.16745 4.87855
2 B.84599 B.86422
3 B.81834 @.45968
4 B.alaely B.23358
5 B.ead62 @8.89635
6 B.@a259 B.86156
7 B.28l68 @.83577
8 B.ealee B8.82892
9 B.e@ass @.81271
18 B.aa844 B.28383
11 B.ega3e B8.88525
12 B.eaa2l @.28353
13 B.2eal15 B.e0243
14 B.ee811 @.eal169
15 B.eaaes @.e8122
16 B.eaaes @.aaece
17 B.aa084 B.ee867
18 B.eaee3 B.eae49
19 B.aaae2 B.eee36
28 B.aa082 B.e0827
21 B.ae281 B.a0828
22 B.eaaal @.eael14

Algorithm converged.

Proportion
of Variance

2050000005050 002D

33587

48384
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Note

Converged
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