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PARATHENIE

Punimi “Klaster - Alternativé pér rritjen e
konkurrueshmérisé né ekonomi” (né€ fokus industria e
pérpunimit t&€ quméshtit né rrethin e Tiranés) éshté produkt
1 njé pune hulumtuese disavjecare, q€ autorja ka béré para
dhe gjaté studimeve pasuniversitare né kérkim t€ gradés
shkencore “Doktor”. Ai ka trajtén e njé monografie pasi
éshté rezultat 1 nj€ studimi t€ gjeré dhe t€ holl€sishém
qé pérgendrohet né njé temé t€ vecanté si¢ Eshté ajo e
klasterave pér rritjen e konkurrueshméris€ né ekonomi. Né
boshtin e kétij punimi géndron analiza e hollésishme, rreth
avantazheve krahasuese dhe konkurruese qé prodhojné
pérgendrimi, bashképunimi dhe bashkéveprimi i aktoréve
né klasterat dhe epérsité e tyre ndaj ményrave tradicionale
té€ prodhimit dhe shpérndarjes qé mbizotérojné aktualisht.

Punimi €shté i strukturuar n€ pesé pjesé me lidhje
organike midis tyre.

Né pjesén e paré jepet njé véshtrim i pérgjithshém 1
agroindustrisé dhe industrisé s€ pérpunimit t€¢ quméshtit qé



pérfshin periudhén 1912-1990 dhe até t€ tranzicionit, duke
u ndalur né zhvillimin e sektorit t&€ quméshtit né Shqipéri
pas viteve 2000 e né vazhdim, vecanérisht né€ industriné
e pérpunimit t€ quméshtit né rajonin e Tiranés. Duke
shfrytézuar t€ dhéna t& shumta burimore té literaturés, botuar
nga autoré vendas dhe t€ huaj, po né kété pjesé, trajtohen
konceptet teorike t€ konkurrueshméris€ dhe té€ klasterave
né biznes, parashtrohet analiza e strategjive konkurruese té
BE-sé, t& M. Porterit si edhe pérkufizimi i kétij té fundit pér
klasterat. N€é vijim jepet zhvillimi i klasterit né rang global,
faktorét themeloré dhe ata pércaktues pér krijimin e njé
klasteri, shtrirja horizontale dhe vertikale e tij, pérfitimet
nga bashképunimi i aktoréve t& ndryshém né t&, si edhe
njé model klasteri né sektorin e pérpunimit t€ quméshtit
mbéshtetur n€ modele analoge. Pjesa e dyté fokusohet né
zhvillimin e sektorit t& pérpunimit t€ quméshtit né Shqipéri
dhe né€ rajonin e Tiran€s né vecanti. N€ pjesén e treté
shtjellohen shkurtimisht politikat e Bashkimit Europian
dhe ato t€ ndérhyrjes s€ geverisé pér zhvillimin e sektorit
té pérpunimit t€ quméshtit dhe lehtésimin e integrimit té
tij n€ kuadrin e globalizmit dhe arritjes sé standardeve té
agroindustris€ n€ procesin e zbatimit t€ MSA**dhe MTL*.

NE€ pjesén e katért jepet nj€ tablo rreth profilit t& sektorit
t& pérpunimit t€¢ quméshtit, sfidave me t€ cilat ndeshet,
problematikave t€ import-eksporteve, situatés aktuale dhe
domosdoshmérisé s€ krijimit t€ klasterit brenda tij. Ndérsa né
pjesén e pesté trajtohet menaxhimi i véshtirésive qé ndeshin
prodhuesit e industrisé s€ pérpunimit t€ quméshtit né Rrethin
e Tiranés né€ kushtet e konkurrueshmérisé né rritje.
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Punimi u pérgatit pér botim, me synimin e miré pér
t¢ kontribuar sadopak né€ pérhapjen e informacionit
bashkékohor, pér t€ gjithé aktorét g€ operojné né kété fushé
dhe g€ jané t€ interesuar pér problematikén specifike,sic
mund t€ jené sipérmarrésit, ekspertét e bizneseve té sektorit
té pérpunimit t€ quméshtit, konsulentét e kétyre bizneseve,
qeveritarétetj. Aimund t’u shérbejé studentéve té fakulteteve
ekonomike g€ d€shirojné té thellojné mé tej dijet e tyre mbi
format mé t&€ avancuara dhe mé efektive t€ menaxhimit, por
dhe kérkuesve té fushés si piké referimi, pér ndérmarrjen
e studimeve t€ késaj natyre, duke pérdorur pér kété€ géllim
si model metodologjin€ e kérkimit dhe pérmbledhjen
bibliografike qé €shté shfrytézuar pér realizimin e tij.

Sé fundi, do té déshiroja té shprehja respekt t€ vecanté
dhe njéherésh té falénderoja sinqgerisht té gjithé kolegét pér
vérejtjet, sugjerimet dhe rekomandimet e tyre, té cilat mé
kané shérbyer gjaté punés pér pérgatitjen e kétij punimi.

Autorja
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Sfondi dhe géllimet e punimit

Si¢ dihet, bujqésia é€shté njé ndér sektorét mé té
réndésishém té ekonomisé, ku ajo kontribuon aktualisht
me mbi 18 % té PBB-sé!, pérbén alternativén kryesore té
punésimit t& forcave aktive t& punés né zonat rurale ku
banon rreth 43 %? e popullsisé sé€ vendit dhe shérben si bazé
pér zhvillimin e agroindustrisé.

Agroindustria shqiptare pérbén njé sektor kompleks
biznesesh t€ vogla private qé u krijuan nga privatizimi
1 ndérmarrjeve agroushqimore té€ méparshme, si dhe
nga iniciativa private me investime té reja. Privatizimi
1 ndérmarrjeve agroushqimore filloi né vitin 1992 me
industriné e bukés, miellit, pérpunimit t€ quméshtit, pijeve
alkoolike dhe atyre joalkoolike.

"INSTAT (PBB dhe punésimi) dhe MBZHRAU (shifra tregtare 2013)
Fletorja Zyrtare, Viti 2014 - Numri 169, www.akti.gov.al/dokument.

2 Popullsia: INSTAT, www.instat.gov.al (Popullsia mé 1 janar 2015, Ur-
bane-Rurale).
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Sektori 1 pérpunimit t&€ qumeéshtit né Shqipéri pérbén njé
pjesé té réndEsishme t€ agrobiznesit. Megjithaté, zhvillimi 1
tijndesh me njé séré barrierash ku, sindér mé té réndésishmet,
do t€ vegonim performancén e dobét té zinxhirit t& vlerés
karakterizuar nga njé€ nivel 1 ulét operacionesh, nga kosto
té larta, mangési té cilésis€ dhe mungesé t&é besueshmérise.
Si rezultat, produktet bujgqésore dhe ushgimore ende nuk
kané arritur t€ sigurojné avantazhe konkurruese ndaj
produkteve analoge t€ importit. Kjo shpjegohet me faktin
se importet e kétyre produkteve edhe pse né rénie relative
jané ende né nivele té larta, ndérkohé qé eksportet nuk kané
rritje thelbésore. S€ kétejmi, lind nevoja pér njé trajtim dhe
menaxhim eficient té sektorit t& pérpunimit t€ quméshtit,
me synim sigurimin e avantazheve krahasuese t€ produkteve
vendase ndaj atyre t&€ importit dhe rritjen e eksporteve pérmes
nxitjes s€ investimeve g€ mbéshtesin prodhimin, pérmirésojné
infrastrukturén dhe lehtésojné€ lidhjen e tij me tregun. Ulja e
kostos s€ 1éndéve té para dhe zbatimi i standardeve té€ cilésisé
dhe siguris€ ushgimore, pérbéjné elementet kryesore prej té
ciléve varet n€ ményré t€ drejtpérdrejté aftésia konkurruese
e kétij sektori.

Pér arritjen e kétij qéllimi, si njé ndé€r alternativat mé té
réndésishme, pér shumé arsye, duhen konsideruar klasterat.
Ecuria e sektorit t&€ pérpunimit t&€ quméshtit né vendin
ton€, krahas zhvillimeve té brendshme, ndikohet dhe nga
zhvillimet ndérkombétare. Nga njéra ané procesi gradual
1 liberalizimit té tregjeve ofron mundési mé t€ médha pér
rritjen e ofert€s, por nga ana tjetér nevoja pér t&€ pérshtatur
prodhimin me kérkesat gjithmoné e né rritje t& kétyre
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tregjeve pérbén sfidé pér agrobiznesin. Konkurrueshméria
né tregjet kombétare dhe ndérkombétare nuk varet vetém
nga avantazhet konkurruese, por dhe nga politikat geveritare
qé lidhen me kété sektor. N¢€ kété kuadér, suksesi né drejtim
té shtimit dhe pérpunimit té prodhimit t&€ quméshtit vendas
dhe rritjes s€ eksporteve, né njé masé t&€ madhe varet nga
aftésia pér t& pérmbushur kérkesat e tregjeve t&€ vendeve
t¢ BE-s€. Qarku 1 Tirané€s pérbén gendrén mé té madhe
ekonomike t&€ prodhimit, pérpunimit dhe tregtimit té
mallrave dhe shérbimeve né vend. Krahasuar me qarqet e
tjera, ai z€ vendin e paré né PBB, me 51,2 % mé té larté se
mesatarja kombétare. Té ardhurat pér frymé né kété qark
jané 545 mijé€ leké, ndérkohé qé mesatarja kombétare éshté
360 mijé leké pér frymé, ose mbi 51 % mé e larté.
Bujqésia éshté njé ndér sektorét kryesoré t& ekonomisé
sé qarkut dhe zhvillimit t€ zonés rurale, ku blegtoria né
pérgjithési, dhe ajo pér prodhimin e quméshtit t€ freskét
dhe t€ pérpunuar né€ vecanti, luan rol t& rénd€sishém.
Kafshét e quméshtit né garkun e Tiranés, (gjedhé e té imta
s€ bashku), zéné rreth 8.2 % té totalit t€ njésive té gjedhit né
shkall€ vendi dhe japin 10.5 % t€ prodhimit t& pérgjithshém
té quméshtit. Nga sasia e prodhuar dhe ajo e grumbulluar
nga qarqet e tjera, agroindustria e kétij qarku pérpunon
35.6 % té t& gjithé sasisé s€ quméshtit g€ pérpunohet né
gjithé vendin'. Njé aktivitet i tillé aq intensiv prodhimi,
grumbullimi, pérpunimi e tregtimi e pérligj kérkimin pér

! Burimi: MB, ZHR dhe AU, www.instat.gov.al/media/31 (Vjetari
Statistikor 2010 - 2014).
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gjetjen dhe zbatimin e ményrave sa mé té pérshtatshme dhe
efektive pér menaxhimin e tij.

Né kété¢ kontekst, q€llimi kryesor i kétij punimi
éshté t& ofrojé njé alternative t€ argumentuar mbi baza
shkencore pér shfrytézimin efektiv t€ potencialeve té
industrisé s€ pérpunimit t€ quméshtit népérmjet politikave
té orientimit dhe t& administrimit té tyre, pér pérballimin
e sfidave t€ sotme dhe té ardhshme, duke u fokusuar
né sektorin e pérpunimit t&€ quméshtit dhe kryesisht te
vecorité e tij n€ Rajonin e Tiranés. Duke marré shkas nga
mungesa ¢ bashképunimit midis stakeholderve (paléve té
interesuara) né gjith€ zinxhirin e furnizimit né industrin€ e
pérpunimit t€ quméshtit, si rrugé mé efektive pér rritjen e
konkurrueshmérisé konsiderohen klasterat, prandaj studimi
1 tyre pérbén dhe géllimin kryesor té kétij punimi. Fjala
€shté pér vlerésimin e potencialit t€ krijimit t€ klasterave né
industrin€ e pérpunimit t€ qumeéshtit dhe konkretisht:

* Pér vlerésimin e vendit dhe rolit q¢ z€ industria e
pérpunimit t€ qumeéshtit n€ vend dhe analizén e situatés sé
sektorit, t€ sfidave dhe pozicionit krahasues t€ tij pérballé
prirjeve konkurruese.

* Pér vlerésimin e nivelit t€ integrimit horizontal-vertikal
(klasterat).

* Pér analizén e strategjive dhe politikave qé ndikojné né
pérmirésimin e performancés dhe rritjen e konkurrencés sé
biznesit né industriné e pérpunimit t€ quméshtit.

* Pér analizén e prioriteteve t&€ zhvillimit né kété industri
dhe politikave t€ caktuara nga qeveria té para n€¢ kuadrin
e politikave t& vendeve t&€ BE-sé pér rritjen e prodhimit,
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pérmirésimin e cilésis€, siguris€ ushqimore dhe reduktimin
e varférisé rurale.

e Pér vlerésimin dhe evidentimin e pérftimeve qé
rezultojné nga pjesémarrja né klaster.

Né funksion té qé€llimit kryesor, &€shté analiza e
gjithanshme e sektorit. Ajo synon té ofrojé rekomandime
teorike dhe praktike lidhur me mundésiné e zhvillimit,
perspektivat dhe prioritetet e krijimit té klasterave né kushtet
e rajonit t& Tiranés, t€ argumentojé domosdoshméring e
pérmirésimit t€ bashk&punimit horizontal, vertikal dhe
lateral pér rritjen e konkurrueshméris€é pérmes rritjes sé
produktivitetit, uljes s€ kostove si dhe kontrollit mé t€ miré
té cilésis€ s€ léndéve t& para dhe produktit pérfundimtar,
né kuptimin e menaxhimit efikas t€ zinxhirit furnizues
ushqimor, e deri te nevoja e hartimit dhe zbatimit t&é
politikave sa mé efektive pér kété qéllim.

Pjesé integrale e kétij synimi éshté dhe identifikimi
1 strategjive dhe zgjidhjeve t€ mundshme pér rritjen e
aft€sive konkurruese t€ sektorit, q€ pavarésisht rritjes
s€ géndrueshme t€ tij, ballafaqohet me njé séré sfidash e
barrierash, ku zbatimi i standardeve t€ cilésis€ dhe sigurisé€
ushqgimore, ulja e kostos s€¢ 1é€ndéve t€ para dhe rritja e
cilésis€ s€ prodhimit pérbé&jné faktorét kryesor dhe me
ndikim té drejtpérdrejté né kété proces.
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PJESA E PARE

KONCEPTE TEORIKE
MBI KONKURRUESHMERINE
DHE KLASTERAT NE BIZNES






I. Cfaré éshté konkurrueshméria?
1.1. Konkurrueshméria dhe shkaqet e saj

Konkurrueshméria éshté njé ndér faktorét themeloré qé
ndikon mbi prosperitetin e njé vendi. Ndérkohé qé luhatjet
makroekonomike, ndryshimet né€ nivelin e ¢mimeve t&é
faktoréve té prodhimit, zhvillimet politike, ato té tregtisé
dhe investimeve t€ huaja mund t€ zhvendosin kurbén e
GDP~* né kohé, e vetmja baz€ e besueshme e prosperitetit
té vérteté - &shté potenciali produktiv i ekonomisé s€ njé
vendi. Pavarésisht pranueshméris€, né njé masé t€ madhe
té réndésis€ sé saj, konkurrueshméria mbetet njé koncept
jo 1 mirékuptuar, sepse nuk ekziston ende njé pérkufizim
1 vetém pér t€. Koncepti né fjal€¢ &shté subjekt 1 shumé
pérkufizimeve por, né disa raste, dhe i keqinterpretimeve.
Kjo pér faktin se veté konkurrenca &shté njé koncept
multidimensional (Porter, 1980). Ajo €shté konceptuar e
pérkufizuar nga shumé ekonomisté qé u pérkasin teorive
klasike dhe moderne si Adam Smith (The Wealth of
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Nations, 1776), David Ricardo (The theory of competitive
advantage, 1817), Max Weber (The Theory of Social and
Economic Organization, 1920) etj., deri tek organizatat
e sotme si Special Commission for Competitivenes US,
Competitiveness Advisory Group, International Institute
of Management Development dhe World Economic Forum
etj.

Chaharbaghi dhe Feurer (1994), propozuan pérkufizimin
e konkurrencés duke marré né konsideraté tiparin e
géndrueshméris€. Sipas tyre, konkurrenca &shté relative
dhe jo absolute. Ajo varet nga vlerat qé disponojné
aksionarét dhe klientét, nga fuqia financiare e cila pércakton
aftésin€ pér t&€ vepruar né njé mjedis t€ véshtiré si dhe nga
potencialet e njerézve dhe teknologjive qé ata zbatojné pér
t’1iu pérshtatur suksesshém ndryshimeve strategjike.

Konkurrenca mund t€ arrij€ géndrueshmériné vetém
nése arrihet balanca e duhur midis faktoréve me karakter
konfliktues. N& kéndvéshtrimin e Waheeduzzan and
Ryans (1996), konkurrenca &shté njé shkak ose mjet pér té
arritur objektivat, ndérsa pér autoré té tjeré, t& kuptuarit e
konkurrencés 1 pérket syve té “spektatorit”, i cili mund té
jeté cilido nga pretendentét g€ e rrethon ose €shté pjesé€ e
kompanisé (Flanagan et al., 2007).

Studiues t€ tjeré hedhin drité mbi konkurrencén si
njé koncept qé pérfshin dimensionet: ¢mim, vend dhe
produkt/shérbim (Corbett and Wassenhove 1993). Sipas
logjikés sé& karakteristikave pérfshirése, Man et al. (2002)
sugjerojné pérkufizimin e konkurrencés népérmjet katér
karakteristikave t€ saj si: orientimi afatgjaté (fokusim
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né performancén afatgjaté sesa zotérimi i pérkohshém
1 avantazhit konkurrues), kontrolli (menaxhimi 1
vazhdueshém 1 burimeve dhe kapaciteteve), relativiteti
(pozicioni konkurrues i firmés ndaj firmave te tjera rivale)
dhe dinamizmi (pérfshirja né procese dinamike pér té
gjeneruar fitime). Sipas Lu (2006), Konkurrenca éshté njé
koncept 1 gjeré pértej treguesve financiar dhe tradicional
si pérfitueshméria, produktiviteti ose pjesa e tregut. Po 1
njéjti mendim paraqitet edhe né pérkufizimin e Flanagan
et al., (2005), sipas té cilit konkurrenca &shté objektiv dre;jt
nj€ niveli t€ larté jetese pér individét dhe normé gjithashtu
té lart€ kthyeshmérie t€ investimeve pér pronarét. Bazuar
te treguesit financiar t€ performancés Momaya and Selby
(1998), e pérkufizojné konkurrencén midis kompanive,
brenda njé industrie, si mjet q€ kénaq nevojat e blerésve
si rezultat i kombinimit té karakteristikave té produktit/
shérbimit, si: ¢mim, cilési, inovacion; kénaq nevojat e
pretendentéve té saj dhe ofron nivele té larta kthimi dhe rritje
potenciale. N& kété kontekst, shumé autoré jané€ pérfshiré
né debate rreth konkurrencés duke sjellé njé kuadér t€ ploté
rreth dimensioneve dhe tipareve qé e karakterizojné até:

*  Larmiaepérkufizimeve: Nuk ekziston njé pérkufizim
unik, i vet€ém dhe i pérgjithshém mbi konkurrencén duke
shkaktuar né disa raste kegkuptime dhe konfuzion midis
kéndvéshtrimeve t€ autoréve (Porter 1990, Chaharbaghi &
Feurer 1994, Cho & Moon 2000, Momaya 2004, Balkyté &
Tvaronaviciené 2010).

s Larmia e matésve: Sipas kéndvéshtrimeve té
autoréve mbi konkurrencén dhe fjaléve kyce t€ pérdorura
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né pérkufizimet e tyre mund t€ themi se ekzistojné disa
variabla g€ masin nivelin e konkurrencés (Belkacem, 2002;
Blake, Croot & Hastings 2004, Henricsson & Ericsson
2005).

s Fusha e zbatimit: Koncepti i konkurrencés pérfshin
analizén e studimeve né nivel kombétar, industrie dhe firme
(Nelson 1992, Momaya 2004).

s Jarésia: Kuptimi dhe vlerésimi i konkurrencés
varet nga vlera e pretendentéve/ stakeholders t& njésisé sé
biznesit t€ marré né studim (Chaharbaghi & Feurer, 1994).

% Dinamizmi: Faktorét qé ndikojné konkurrencén, me
kalimin e kohé&s, ndryshojné (Chaharbaghi & Feurer 1994,
Cho & Moon 2000).

% Proces i vazhduar: Konkurrenca shihet si nxitése
e procesit me ané té té cilit asetet transformohen né
performancé. Nj€ proces ky qé ndihmon pér té€ identifikuar
réndésin€ dhe pér t€ krijuar njé balancé té€ qéndrueshme té
funksioneve brenda kompanisé.

Pértej késaj larmie pérkufizimesh dhe vlerésimesh
mbi nivelin e konkurrencés, pér ta kuptuar dhe shpjeguar até,
Buckley et al. 1988 identifikuan tri dimensione t&€ ndryshme:
aft€siné pér t€ performuar miré€, sigurimin ¢ burimeve dhe
procesin e menaxhimit. N€ vitet g€ pasuan, kéndvéshtrimi
rreth konkurrencés u zhvillua nga World Economic Forum
(WEF) pérmes raporteve té publikuara qysh prej vitit 1979
dhe International Institute for Management Development
(IMD) prej vitit 1990, botuar né raportin periodik 1993
(World Competitiveness Report) ku gjeti pasqyrim dhe
formula e matjes se konkurrueshmérisé né té gjithé botén:
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Asete x Procese konkurruese=Performancé

Konkurrenca ka gen€ dhe mbetet njé koncept atraktiv pér
nivele t€ ndryshme studimi duke pérfshiré konkurrencén né
nivel firme, industrie (nivel mikroekonomik) dhe kombétar
(nivel makroekonomik) (Nelson, 1992; McFetridge, 1995).
Konkurrenca €shté faktori kryesor i suksesit ose déshtimit
té bizneseve, Porter (1985). Ajo &éshté rritur gjithnjé e mé
shumé krahas thellimit t€ procesit t€ globalizimit. Nj€ firmé
konkurruese di se si t& pérdoré anét e forta pér t€ shfrytézuar
mundésité e ambientit dhe pér t€ ulur influencat negative té
disa faktoréve té jashtém t€ tij Danaiata et.al, (2006). Por,
si¢ shprehet Ganesh & Mehta (2010) nuk ka réndési nése
organizata &shté e madhe apo e vogél, t& genét konkurrues
éshté faktor kryesor q€ ¢on drejt suksesit. Sipas Johansson
(2008) konkurrenca €shté shpesh intensive pé&r SME-té.
Porter, nga ana e vet (1990), e pércakton konkurrencén né
tri nivele: nivel firme, industrie dhe kombi.

Matja e konkurrencés né nivel firme sipas Porter
(1990) pérfshin fitimin, eksportet e firmés dhe pjesén e
tregut. Matja e konkurrencé€s né€ nivel industrie pérfshin
fitimin, bilancin tregtar t€ saj dhe até té investimeve té
huaja direkte. Ndérsa né nivel kombétar, konkurrencé do
té thot€ aftési e qytetaréve pér t€ arritur standarde t& larta
dhe rritje t€ géndrueshme. Varian (2000) theksonte se njé
treg né€ t€ cilin gmimet jané€ jashté kontrollit t&€ prodhuesve
individualé quhet treg konkurrencial. Studiues t&€ ndryshém
kané identifikuar e analizuar disa lloje tregjesh: tregun e
konkurrencés perfekte dhe até t€ konkurrencés joperfekte;
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si konkurrencén monopolistike, oligopolin dhe monopolin.
Krugman (1994) e pércakton konkurrencén si “asgjé por
njé ményré ndryshe e té shprehurit t& produktivitetit, duke
marré né konsideraté normén e rritjes s€ njé€ firme né€ lidhje
me firmat e tjera”. Porter (1980) thekson se konkurrenca
pércaktohet nga produktiviteti, varet nga strategjité
e firmave, &shté, pjes€risht, rezultat i marrédhénieve
ndérmjet firmave dhe mjediseve lokale t€ biznesit, varet
nga objektivat social-ekonomike dhe &shté e influencuar
prej faktoréve nga ambienti i jashtém. Sipas (Bibu et al.
2009) pozicioni konkurrues 1 njé ndérmarrjeje n€ industring
né€ t€ cilén konkurron varet nga shumé faktoré: pjesa e
tregut, cilésia e pérdorimit t&€ burimeve, kundérveprimi ndaj
presionit t€ tregut, performanca financiare. Ndérsa Porter
(1985) thekson se rivaliteti intensiv &shté i lidhur me disa
faktoré dhe konkretisht me:

¢ normén e rritjes dhe kapacitetin e industrisé,
kostot fikse dhe vlerén e shtuar,
karakteristikat e prodhimit dhe t& shérbimit,

¢ ndryshimin e kostove.

Sipas Kotze' (2002), shekulli XXI ka nevojé pér njé
konkurrencé t€ bazuar né€ njé térési komponentésh, té cilét
prezantohen né tabelén qé vijon:

/7
L X4
7
L X4

"' Ogrean, C. Herciu, M & Belascu, L. (2009); “Searching for sustain-
able competitive advantage - From tangibles to intagibles.” Journal of
USA - China Public Administration. VEllimi 6.
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Tabela 1.1 - Komponentét e réndésishém té njé
konkurrence

Vlera - produktet dhe shérbimet blihen realisht pér vlerat
qé ofrojné. Konsumatorét kérkojné mé tepér.

Koha - aftésia pér & arritur né vendime &shté kritike.

Njohurité - ideté dhe informacioni jané njé forcé leévizése pér

dhe kapitali ekonominé.

intelektual

Fleksibiliteti - né njé kohe mjaft konkurruese, qg té fitosh kérkohet

njé organizim perfekt.

Inovacioni - pérmirésimet e vazhdueshme t& produkteve dhe
shérbimeve, t& operacioneve & biznesit, proceseve
organizuese &shté baza pér & krijuar vleré pér
konsumatorin.

Madhésia e - nuk &shté e réndésishme té jeté njé biznes i madh,
biznesit por mé e réndésishme &shté qé & jeté i shpejté dhe
inovativ.

Burimi: Kotze (2002), adaptuar nga Ogrean et.al. (2009).

Cituarnga Gal (2010), Chikan (2006) lidhur me
konkurrencén thekson:

% Konkurrenca e biznesit nuk mund té ndahet nga
konkurrenca e produkteve, shérbimeve t€ krijuara nga veté
bizneset.

% Konkurrenca €shté kombinim i njé séré faktorésh qé
i japin formé asaj dhe nuk duhet testuar n€ njé moment té
dhéné, por duhet vlerésuar né ményré dinamike duke marré
né konsideraté tendencat e ndryshimeve.

Sipas Botos (1982) konkurrenca e produkteve

(shérbimeve) shprehet né faktin se:
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*

% ¢mimi i tyre &shté mé i ulét se 1 konkurrentéve,
% cilésia, vlerat e produkteve jané mé té mira se té
konkurrentéve,

% shérbimet e ofruara (koha e shpérndarjes, paketimi
et].) jan€ mé té pershtatshme pér konsumatorét.

Tradicionalisht, pérpjekjet pér t& shpjeguar konkurrencén
e njé rajoni jané bazuar né njé perspektivé agregate, duke
u pérgendruar né karakteristikat e faktoréve t€ pérfshiré, né
treguesit makroekonomiké, né€ politikat geveritare dhe qé
bizneset t€ jené konkurruese duhet qé sé paku t€ kené€ dy pre;j
tyre, Marques & Ferreira (2009). Pér té siguruar rivalitetin
konkurrues éshté e réndésishme g€ punonjésit e firmave té
rrisin njohurité dhe shkallén e t& kuptuarit t€ konkurrencés
brenda industris€. N¢é kété ményré, konkurrentét testojné
fuqité e njéri-tjetrit, luftojné pér pozicione dhe pérdorin
burimet e tyre pér t€ fituar avantazh konkurrues (Kume,
2010), pér té€ gené sa mé fitimprurés dhe afatgjaté né treg.
Késhtu, rivaliteti midis firmave merr formén e njé loje
pér t’u pozicionuar sa mé miré duke pérdorur taktikat e
konkurrenc€s me ané t€ ¢mimit ose hedhjes né treg té
produkteve té reja. Ai ndodh sepse kompanité e reja né
industri ndiejn€ presion nga kompanité ekzistuese ose
ndryshojné vazhdimisht strategjit€ pér t€ pérmirésuar
pozicionin konkurrues né treg. Rivaliteti intensiv lidhet
me prezencén e faktoréve t€ ndryshém, nga té cilét do té
vegonim:

% Konkurrentét jané té shumté ose mund té kené
pothuajse t€ njéjtén madhési dhe fuqi. Nése kompanité
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rivale jané t&€ pakta né numér ose kané€ madhési pothuajse
té njéjte, firmat jané tepér t€ vémendshme ndaj 1€vizjeve té
tyre. Nése fugia e kompanive né treg &shté e njéjté, e vetmja
strategji €shté ajo e imitimit plotésisht t&€ kompanive rivale.

¢ Ritmet e rritjes s€ industrisé. N&se rritja ¢ industrisé
ésht€ e vogél, lufta midis kompanive ekzistuese né treg
béhet pér té rritur pjesén e tregut.

s Karakteristikat e produktit/shérbimit. Shumé
individé€ zgjedhin té blejné nj€ produkt n€ varési té lokacionit,
¢mimit, shérbimit pas shitjes, variacionit né zgjedhje etj.
Sa mé€ homogjen té paraqiten produktet midis kompanive
aq mé i ashpér béhet rivaliteti konkurrues pér té gjeneruar
shitje dhe fitme. Produktet t& cilat kané karakteristika té
ndryshme nga kompanit€ rivale tentohet t&€ zbehet rivaliteti
konkurrues pér shkak té diferencimit dhe kané luksin té
vendosin ¢gmimin g€ justifikon cilésin€ apo tiparet dalluese
té produktit/shérbimit.

% Kostot fikse t€ larta. Nése njé kompani ka kosto
fikse té larté, kjo do té reflektohet né koston totale t& larté
pér kompaniné. Késhtu, shumé kompani rrisin véllimin e
prodhimit pér t&€ pérfituar kosto totale/njési t& ulét duke
shpérndaré koston fikse né€ njé numér mé t€ madh produktesh/
shérbimesh. Vegse, 1 gjith€ ky produkt i akumuluar duhet té
hidhet né€ treg duke béré presion pér térheqje té klientéve té
kompanive té tjera népérmjet uljes s€ ¢cmimit.

% Barrierat ¢ daljes nga industria. Nése ato jané té
larta, numri 1 kompanive qé 1éné industriné €shté i voggél
dhe anasjellas. Si rezultat, barrierat e daljes shérbejné si
pengesé pér kompanité q€ mbeten né industri pér shkak

29



té numrit té larté t€ konkurrentéve dhe pjesés s€ tregut qé
duhet t€ ndajné midis tyre.

% Diversiteti i kompanive. Kompanité gqé veprojné
né njé industri t€ caktuar kané ide t€ ndryshme mbi
konkurrencén dhe strategjit€ qé zgjedhin pér té konkurruar
rivalet e tyre. Shumé kompani i shikojné konkurrentet si
mundési zhvillimi duke krijuar epérsi népérmjet avantazhit
konkurrues qé€ sigurojné. Sikurse, ka dhe kompani té cilat
duan t’i “asgjésojné” rivalet pér t€ zvogéluar numrin dhe

pér t€ marré segmentet e tyre t€ tregut.

1.2 Koncepti i BE-sé pér konkurrueshmériné

Qéllimi i Bashkimit Europian ishte qysh né fillim,
fuqizimi i konkurrueshmérisé sé sipérmarrjeve pér krijimin
e njé tregu t€ madh t€ brendshém Europian. Krahas kétij
qéllimi ishte vendosur dhe objektivi i rritjes s€ standardit
té jetes€s s€ qytetaréve t&€ Bashkimit Europian, objektiv qé
géndron né themel té fuqizimit t& konkurrueshmérisé dhe né
vendet kandidate pér t&€ hyré né té. Pra, konkurrueshméria
nénkupton firmat individuale t€ njé rajoni, vendi apo
sektori, t&€ pajisura me mjete prodhimi, t€ organizuara dhe
menaxhuaramiré, té aftapért’umbéshteturné infrastrukturén
e nevojshme dhe pér ta pozicionuar veten e tyre me sukses
né tregun e brendshém dhe até botéror, ndérkohé g€ ruajné
standarde t€ kénagshme té€ jetes€s dhe njé€ normé kémbimi té
pérshtatshme. Késhtu, n€ fund té€ fundit, konkurrueshméria i
referohet firmave. Ajo nxitet nga politikat strukturore té cilat
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formojné njé sistem parakushtesh, mbi té gjitha, njé sistem
konkurrues funksionues, infrastrukturé té pérshtatshme,
faktoré prodhimi té njé cilésie té lart€, firma komplementare
dhe konkurruese eficiente, si dhe njé menaxhim fleksibél
dhe kompetent!.

Koncepti i BE-s€ pér konkurrueshméring i referohet
ekonomisé kombétare né térési, megjithése, si¢ Eshté
theksuar nga Késhilli Europian né Lisboné (2000), firmat
eficiente jan€ gendra t€ diskutimeve konceptuale.

Koncepti i BE-s¢ pér konkurrueshmériné:

“Krijimi 1 ekonomive mé konkurruese dhe
dinamike né boté, t€ afta t€ mbéshtesin rritjen
ekonomike pérmes ofrimit t€ njé numri mé té
madh vendesh pune dhe té€ njé kohezioni social mé
t€ miré, do té€ varet né fund té fundit n€ suksesin
e ndérmarrjeve individuale dhe vecanérisht té
firmave té vogla dhe t€ mesme.”

EU DG Enterprise DG (2000), f. 5.

Késhtu BE-ja vendos né zemér t€ konkurrencés suksesin
e firmave. N¢é t€ njéjt€n kohé BE-ja thekson faktin se
firmat jané t€ suksesshme ose mé sakté konkurruese
kur ato operojné né njé mjedis mig€sor dhe mbéshteten
nga institucionet. Pér rritjen e konkurrueshmérisé, njé

''EU DG Enterprise (2000), f.5.
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objektiv 1 réndésishém duhet t€ jeté krijimi 1 njé mjedisi

makroekonomik dhe institucional mbéshtetés dhe nxités, 1

cili do t’u mundésonte firmave rritjen e konkurrueshmérisé

né pérputhje me objektivat e zhvillimit ekonomik t€ vendit.
Treguesit mé t€ réndésishém t€ performancés me t€ cilét

EU mat konkurrueshméring jané:

Rritja ekonomike;

* Zhvillimi 1 ndarjes s€ tregut botéror;

Performanca e novacioneve;

Bilanci 1 punésimit.

K/
°e

DS

X/
L X4

>

K/
*

*

N¢é planin e veprimit t€ Komisionit t€ BE-s€ (2001) si
pércaktues t& konkurrueshmérisé pérkufizohen faktorét té
tillé si:

7/

% Trajnimi pér njé shoqgéri t€ orientuar nga biznesi;
% Qasja e ndérmarrjeve t€ vogla, t€ mesme dhe i
firmave me teknologji t& larté né burimet financiare;

¢ Fuqizimi i shérbimeve pér zhvillimin e biznesit;

% Pérmirésimi i kushteve té punés.

K/

1.3 Analiza e strategjive konkurruese té Porterit

Gjaté analizés s€ industris€ dhe interpretimit té sjelljes
sé firmave, ¢éshtjet mé kryesore g€ shtrohen jané ményra
se si ato konkurrojné dhe gjejné strategjité qé€ pérdorin. Té
kuptosh sjelljen e firmés, do té thoté té€ kuptosh se si ajo
shérben si input pér t€ pérmirésuar praktikat q€ i referohen
konkurrencés (Ormanidhi & Stringa, 2008) pér realizimin
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e njé performance té lart€ dhe t€ njé avantazhi konkurrues
té géndrueshém.

Strategjité konkurruesejanépjesé eréndésishmeecdobiznesi
(Alen & Helms, 2006), pér t€ krijuar nj€ pozicion unik dhe t&
vlefshém duke integruar aktivitete t€ ndryshme (Porter, 1996).
Modeli i Porterit dhe strategjité gjenerike jané konsideruar si
shtyllé e réndésishme e teorive t&€ menaxhimit, népérmjet té
cilave shpjegohet sjellja e firmés ndaj konkurrentéve né njé
industri t€ caktuar. Termi “strategji gjenerike” i referohet fushés
s€ gjer€ t€ pérdorimit dhe mundésis€ pér t€ krijuar avantazh
konkurrues pavarésisht industris€, 1llojit dhe madhésisé sé
organizatés (Herbert & Deresky 1987).

Megjithaté, pavarésisht pérkrahjes q€ ka pasur modeli i
Porterit (Porter 1980, 1985) dhe popullaritetit né literatura
té& ndryshme, si njé model tepér i thelluar dhe bindés mbi
analizén e sjelljes konkurruese té firmés, ekzistojné debate
dhe kritika t€ cilat e kundérshtojné haptazi até.

Pérpara se t€ studiohen strategjité konkurruese, e
réndésishme éshté g€ té njihet modeli Strukturé-Sjellje-
Performancé (SCP model) mbi t€ cilin hodhi rrénjét dhe ka
zanafillén modeli 1 Porterit. Modeli SCP ka gené njé prej
modeleve kryesore té€ viteve 1940-1960 (pérpunuar prej
Edward Mason dhe Joseph Bain themelues t€ Industrial
Organization 10), 1 cili i referohet lidhjes shkakésore qé
ekziston midis strukturés sé industris€ dhe performancés sé
kompanive g€ veprojné né té.

Elementet pérbérése t€ kétij modeli jané:

% Struktura e industrisé, e cila pérfshin mjedisin
konkurrues té firmés dhe matet nga shkalla e pérqendrimit,
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shpérndarja e pjesés sé tregut, hyrésit e rinj dhe barrierat
hyrése, nga mundésia pér diversifikim et;.

s Sjellja e firmave, e cila pérfshin veprimet e firmés
né lidhje me vendosjen e ¢mimit, reklamés, teknologjisé
dhe shpenzimeve pér kérkim zhvillim.

¢ Performanca ¢ firmé&s/industrisé, e cila pércaktohet
nga madhésia e pérfitueshméris€, cilésia e produktit,
eficienca operacionale, eficienca alokative e burimeve etj.

Nisur nga kritika ndaj modelit pér mungesén e nj€ analize
eksplicite t€ veprimeve té firmés, Porter solli punimin e tij
mbi avantazhin konkurrues dhe strategjit€ pér t€ siguruar
epérsin€ e sajé. Sipas tij, strategji pér té fituar dhe forcuar
avantazhin konkurrues jané:

(1) udhéheqja e kostos, (2) diferencimi dhe (3) fokusimi
(Porter 1980, 1985). Pérzgjedhja e tyre varet nga faktoré
brenda dhe jashté kompanisé (Weber & Polo, 2010) duke
pérfshiré kétu llojin e industris€ né té€ cilén kompania
vepron, koston e 1éndéve té para, strukturén organizative,
burimet njerézore, teknologjin€, konsumatorét etj. Sipas
argumentit t€ Porter (1980) lidhur me konkurrencén,
kompanit¢ mund t€ zgjedhin strategjit€ gjenerike pér
njé pozicion konkurrues t€ favorshém brenda industrisé
népérmjet integrimit t€ dy dimensioneve: fushés (vendimi
1 firmés pér té shtriré aktivitetet) dhe llojit té avantazhit
konkurrues (vendimi 1 firmés pér metodén se si do té
zhvilloj€ avantazhin konkurrues).

Megjithaté, akoma nuk mund té béhet fjalé pér unifikim té
procesit t€ zgjedhjes sé€ strategjis€ pérderisa pérfitueshméria
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e ¢do kompanie €shté né varési té aftésisé pér t& zgjedhur
strategjin€ q€ i p€rshtatet mé mir¢€ asaj.

Figura 1.1 - Modeli i strategjive gjenerike té Porterit

AVAa ( 0

0 ese Diferencim Kosto e ulét
E gjeré Strategjia e diferencimit | Udhéhegja e kostos
E ngushté Fokusim i diferencimit Fokusimi kostos

Burimi: Competitive strategy, Porter (1980, f. 39); Porter (1985,
f. 12).

1.3.1 Udhéheqja e kostos

Strategjia “kosto e ulét” e vendos theksin né eficiencén
organizuese. Kjo strategji, e njohur ndryshe dhe si udhéheqja
e kostos, pérfshin procesin me ané té té cilit kompania éshté
né gjendje t€ prodhojé ose t& shpérndajé t& mira dhe shérbime
me njé kosto mé t& ulét se konkurrentét brenda industrisé.
Porter e pérkufizon strategjiné e udhéheqjes s€ kostos si
tregtimin e produkteve standarde (Porter 1985) kombinuar
me ¢mime agresive (Porter 1980). Megjithaté, nuk duhet
té ngatérrohet kurrsesi, se produkti/shérbimi 1 ofruar éshté
nj€ produkt inferior, por €shté njé produkt/shérbim i cili ka
t&€ njéjtén cilési t€ krahasueshme me konkurrentét dhe me
¢mim té volitshém. Strategjia e udhéheqjes sé€ kostos éshté
propozuar nga Porter (1985), si njé ményré e suksesshme
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pér t€ realizuar avantazh konkurrues t€ géndrueshém duke
reduktuar dhe kontrolluar koston.

Pér t€ kuptuar se si strategjia e udhéheqjes s€ kostos
ndihmon pér realizimin e té ardhurave t€ larta dhe sigurimin
e avantazhit konkurrues mjafton t€ rendisim pérfitimet qé
rrjedhin nga zbatimi i saj.

% Sikurse sugjerohetnga Porter, strategjia e udhéheqjes
sé kostos mbron kompaniné nga rivaliteti konkurrues. Pér
hir t€ kostos sé& ulét, kompania &shté né€ gjendje t& shesé
produktet dhe shérbimet me ¢mim mé té ulét duke siguruar
té njéjtin nivel fitimi me kompanité e tjera. Nga ana tjetér,
ajo arrin t€ mbrohet prej blerésve t€ fuqishém té cilét
ushtrojné presion t€ vazhdueshém pér t€ ulur gmimet.

s Zbatuesi i1 késaj strategjie arrin t€ mbrohet prej
furnitoréve t&€ fuqishém duke siguruar fleksibilitetin e
nevojshém brenda hapésirés sé€ fitimit pér t’u pérballur me
rritjen e gmimeve t€ input-eve.

% Strategjia “kosto e ulét” shérben gjithashtu si
barrieré hyrése né€ kushtet e ekonomisé sé shkallés. Duke
e paré né kété kéndvéshtrim, realizimi i produkteve dhe
shérbimeve me kosto t€ ulét 1 jep kompanis€ njé pozicion
favorizues edhe kundrejt produkteve zévend€suese. Ajo
krijon vleré pér firmén duke reduktuar ndikimin e pesé
forcave konkurruese té industrisé: rivalitetin konkurrues,
blerésit, furnitorét, produktet z€vendésuese dhe hyrésit e
rinj. Ndryshe, kété strategji do ta pérkufizonim si ményré
té rritjes s€ pérfitueshméris€ nga ana e firmés duke zot€ruar
pozicion konkurrues dominues.
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Zbatimi 1 késaj strategjie nga ana e firmés kérkon disa
kushte specifike, q¢ lidhen me sigurimin e faciliteteve
pér rritjen e eficienc€s, reduktimin e kostos pérmes
eksperiencés sé fituar, reduktimin gjithashtu té shpenzimeve
administrative, minimizimin ¢ kostos né fusha si R&D,
shérbime, reklama, né sistemin e shpérndarjes (Allen &
Helms, 2006).

Disa prej ményrave pér té realizuar strategjin€ e kostos
sé€ ulét dhe arritjen e performancés sé kérkuar jané:

Ekonomia e shkallés qé éshté pérkufizuar si procesi né
té cilin rritja e véllimit t&€ produktit t€ prodhuar zvogélon
koston pér njési te tij. Realizimi i prodhimit me kosto t& ulét
pér njési produkti i jep mundési firmés t€ shes€ produktet
e saj me nj¢ ¢mim mé t€ ulét se konkurrentét duke ruajtur
té€ nj€jtin marzh fitimi pér njési. Njé ményré e dyté éshté
dhe monitorimi, kontrolli dhe shkurtimi i shpenzimeve
administrative, té cilat jané t€ prira té rrisin koston pér njési
té produktit. Kétu pérfshihet dhe reduktimi i shpenzimeve
pér reklama.

Kurba e eksperiencés g€ luan rol t€ réndésishém gjaté
zbatimit t€ strategjisé “kosto e ulét”. Efekti 1 kurbés sé
eksperiencés pércaktohet si pérqindje fikse me té cilén ulet
kostoja e njé veprimtarie q€ pérséritet sa heré qé volumi
kumulativ 1 prodhimit dyfishohet (Wright, 1936).

Teknologjia qé €shté njé prej kushteve t€ domosdoshme
pér zbatimin e strategjisé s€ kostos sé ulét. Teknologjia e
pérparuar siguron prodhimin e produkteve me kosto mé té
ulét se konkurrentét si dhe zvogélon numrin e defekteve
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duke shkurtuar késhtu kohén inproduktive qé ka ndikim té
drejtpérdrejt né rritjen e rendimentit t€ punés.

Megjithaté, &shté e réndésishme té theksohet se,
pavarésisht avantazheve qé€ rrjedhin prej zbatimit té
strategjis¢€ s€ kostos sé ulét, krijohet njé nivel i ulét besnikérie
e klientit. Pér t&€ shmangur efektet e padéshirueshme,
kompania duhet t€ mbrojé pozicionin konkurrues, até
té liderit t€ kostos, sepse ¢do ulje e ¢mimit nga ana e
kompanive t€ tjera do t€ shogérohej me rrjedhje té klientéve
dhe zvogélim t€ menjéhershém té pjesés sé tregut (Cross,
1999).

1.3.2 Strategjia e diferencimit

Strategji tjetér, e sugjeruar nga Porter (1980), &éshté
diferencimi. Diferencimi 1 referohet zhvillimit t€ njé
produkti apo shérbimi unik (Porter 1985, Torgovicky et al.
2005). Kéto produkte shihen si t€ tilla kur krahasohen me
produktet konkurrente pér shkak té tipareve q€ i1 dallojné.
Sikurse né strategjiné “Kosto e ulét”, edhe né strategjin€ e
diferencimit ekzistojné€ shumé ményra dhe dimensione me
ané té té cilave firmat mund té diferencojné produktin e tyre
prej kompanive rivale (Thompson et al, 2008). Bazuar né to
diferencimi mund t€ grupohet né tri kategori:

% Ng¢ diferencim g€ &shté i lidhur drejtpérdrejt me
produktindhe qé pérfshin: tiparete produktit, kompleksitetin,
kohén e disponibilitetit n€ treg dhe vendndodhjen e tij.
Gjaté zbatimit t€ strategjis€ s¢ diferencimit, element shumé
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1 réndésishém &éshté imazhi dhe perceptimi i konsumatoréve
(Allen & Helms, 2006), sepse vetém nése perceptohet
ndryshimi ose tiparet dalluese produkti do t€¢ mund té
térhiget nga konsumatorét. Pra, e réndésishme éshté té vihet
né dukje tipari dallues. Rruga mé e thjeshté g€ firma mund
té pérdoré pér té diferencuar produktin €shté ndryshimi i
tipareve.

% Nédiferencim té krijuar nga lidhja midis kompanisé
dhe blerésve népérmjet personalizimit t€ produktit dhe
pérshtatjes me karakteristikat e blerésve. Sipas késaj
ményre, firma &shté né gjendje té€ sigurojé tiparet dhe
formén q€ konsumatorét jané duke kérkuar. Pér t€ qené e
suksesshme kompania duhet té jeté e ndérgjegjshme pér
¢do ndryshim t€ nevojave dhe déshirave t€ konsumatoréve.

% S& fundi, n€ diferencim qé mund t€ realizohet duke
u fokusuar né lidhjen midis funksioneve brenda firmés ose
né lidhjen e krijuar me kompani t€ tjera, si: produkti mix,
kanalet e shpérndarjes dhe shérbimet pas shitjes.

Element i réndésishém diferencimi jané markat dhe
imazhi 1 firmés. Por, suksesi i késaj ményre diferencimi
varet nga perceptimi i konsumatoréve. Nése konsumatorét
e perceptojné produktin si njé marké té njohur, e cila ofron
cilési t& lart€, at€heré ata jané t& priré€ t€ blejné produktin
ose shérbimin e ofruar. Kjo ményré diferencimi &shté e
pérshtatshme t€ pérdoret né€ situata kur promocioni dhe
fushata reklamuese, pér té informuar konsumatorét mbi
diferencén midis produktit t&€ ofruar dhe produkteve
konkurruese né treg, jan€ intensive.
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Kompanité q€ vendosin té€ pérdorin strategjin€ e
diferencimit duhet t€ sigurojné dhe t& pérditésojné produktet
e tyre si dhe t€ investojné shumé pér kérkim zhvillim, né
ményré q¢€ standardet e vendosura prej tyre t€ mos imitohen
lehtésisht nga konkurrentét. Pavar€sisht ményrés se si
arrihet avantazhi konkurrues, e réndésishme pér strategjiné e
diferencimit mbetet jetégjatésia dhe rreziku 1 imitimit té atij
tipari ose dimensioni g€ mundé€son té genét unik. Firmat qé
diferencojné suksesshém produktin/shérbimin vendosin njé
c¢cmim mé ¢ larté se konkurrentét pér té justifikuar kostot e
larta. Sipas Porterit (1985), avantazhet q€ pérfitojné firmat,
té cilat zbatojné strategjiné e diferencimit, i referohen
realizimit té ardhurave t€ larta krahasuar me konkurrentét pér
shkak t€ besnikéris€ s€ markeés, cilésisé dhe ndjeshmérisé sé
ulét qé kané konsumatorét pér produktet e tyre. Besnikéria
e markés dhe produkti unik sigurojné barriera hyrjeje pér
kompanité e reja. Zbatimi 1 strategjisé sé€ diferencimit ndikon
si né fuqiné e furnitoréve ashtu dhe né até t& blerésve.
Marzhi i lart€ 1 fitimit 1 jep fleksibilitetin e duhur firmés qé
t€ negociojé me furnitorét, sikurse diferencimi dhe produkti
unik g€ ofron kompania zvogélon fuqiné e blerésve si rezultat
1 mungesés s€ produkteve alternative. E njéjta gjé mund té
thuhet dhe pér ndikimin gé ka strategjia e diferencimit né
zvogélimin e fuqisé q€ paragesin produktet zévendésuese
(Porter 1988). Me pak fjalé, strategjia e diferencimit €shté
ményré e suksesshme pér t€ konkurruar né€ industri dhe pér té
siguruar nj€ avantazh konkurrues afatgjaté.

Ashtu si dhe strategjia e udhéheqjes se kostos sé ulét,
strategjia e diferencimit rezulton e suksesshme nése €shté e
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kushtueshme, pra jo e lehté pér t’u imituar nga konkurrentét.
Barney & Hesterley (2006) shpjegojné sé diferencimi
i produktit éshté shprehje e kreativitetit individual dhe
atij t€ grupit brenda firmés, cka do té thoté se rreziku i
imitueshmérisé s€ diferencimit varet nga aftésia firmés pér
té qené kreative né gjetjen e ményrave g€ e béjné produktin
unik.

1.3.3 Strategjia e fokusimit

Eshté strategji e propozuar nga Porter (1985). Népérmjet
strategjis€ s€ fokusimit, kompania synon t’i shérbejé njé
segmenti t€ ngushté tregu (Davidson, 2001; Porter, 1980,
1985, 1987; Cross, 1999; Hlavacka et al., 2001) p&rmes
kostos s€ ulét ose diferencimit (Porter 1980). Zbatimi 1
késaj strategjie 1 siguron kompanisé integrimin e njé séré
aktivitetesh qé lidhen me diferencimin dhe koston e ulét né
njé€ segment t& vecant€ prej t€ cilit kompania gjeneron fitime
té larta. Avantazhet q€ sigurohen nga zbatimi i strategjisé€ sé
fokusimit jané€ t€ shumta. Nj€ prej tyre €shté€ aftésia g€ fiton
firma pér t€ reaguar me shpejtési dhe pér t’iu pérshtatur
ndryshimeve t€ mjedisit, shijeve dhe preferencave té
konsumatoréve. Fokusimi né njé treg specifik me nevoja té
vecanta nga pjesa tjetér e tregut, i krijon epérsi kompanisé
ndaj rivaléve pér shkak t€ njohurive dhe eksperiencés né
fushat g€ lidhen pérkatésisht me avantazhet dalluese té€ saj,
si kostoja e ulét ose diferencimi. Megjithaté, duhet pranuar
ekzistenca e riskut g€ shogéron zgjedhjen e késaj strategjie.
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Situaté q€ mund té paragqitet jo e favorshme pér kompaniné
€shté rasti 1 fokusimit tepér t€ ngushté né njé treg té caktuar,
ose rasti kur kompania vendos té fokusohet né njé sektor té
vogél. Nése né€ segmentin e fokusuar ndodhin ndryshime
té tilla sic mund té jené€ rénia e kérkes€s apo zvogélimi 1
popullsisé, atéheré kompania mund t€ pérballet me njé tjetér
rrezik q€ shoqéron zgjedhjen e strategjis€é sé fokusimit.
Pér t€ evituar kété situat€é kompania duhet té studiojé
miré segmentin e tregut n€ ményré qé t€ evidentojé sakté
ndryshimet né preferencat midis segmentit t€ ngushté té
tregut né raport me segmentin mé t€ gjeré té tij.

Bazuar né€ argumentet e paraqgitura, mund té themi se
vendimi pér zgjedhjen e strategjis€ sé fokusimit do t€ ishte
mé 1 duhuri nése plotésohen disa kushte, dhe konkretisht
kur:

% pjesa e tregut ku &éshté fokusuar kompania &shté
mjaftueshém fitimprurése dhe ofron potenciale pér rritje té
vazhdueshme;

% udhé&heqgésit brenda industrisé nuk e shohin térheqése
konkurrencén né disa prej qosheve té tregut, duke shmangur
késhtu rivalitetin konkurrues né€ kéto segmente té tij;

% ckziston njé shkall€ e larté véshtir€sie dhe kostosh
pér té konkurruar me sukses né€ disa segmente tregu, duke
iu pérshtatur nevojave t€ konsumatoréve me produkte
térésisht té specializuara ose té personalizuara pér ¢do
segment fokusimi.
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1.3.4 Strategjia hibride (mikse)

Porter (1985) argumenton se: “/...] sé fundmi, njé firmé
do té arrijé pikén ku ulja e métejshme e kostos kérkon njé
sakrificé n€ diferencim. N¢é kété piké, strategjité gjenerike
bien né kundérshtim me njéra-tjetrén, prandaj firma duhet
té béjé njé zgjedhje”. Pyetja qé ka ngjallur shumé debat
dhe kundérshti €shté, nése duhet ose jo t€ zgjidhen dhe
té aplikohen nj€herazi strategjit€é gjenerike. Debati ka né
gendér té tij dilemén e pérfshirjes apo pérjashtimit té njéra-
tjetrés.

Mbi konceptimin dhe zgjedhjen e strategjive konkurruese
ekzistojné dy shkolla mendimi. E para mbron idené e
Porterit dhe sugjeron se eficienca, rezultat i kostos s€ ulét,
dhe diferencimi né€ pérgjithési jané t€ papajtueshém (Dess
& Davis, 1984; Hambrick, 1983; Nayyar, 1993; Parker and
Helms, 1992; Porter, 1980, 1985). Sipas késaj shkolle, pér
té pasur njé performancé t€ larté, diferencimi ose kostoja e
ulét jané€ strategji primare drejt suksesit, por nuk mund té
zbatohen njékohésisht.

Shkolla tjetér ¢ mendimit argumenton se pér té pasur
performancé t€ larté, strategjia e kostos sé ulét dhe ajo e
diferencimit mund té pérdoren njéherazi (Buzzell and Gale,
1987; Buzzell and Wiersema, 1981; Hill, 1988; Miller and
Friesen, 1986; Murray, 1988; Phillips et al.,, 1983; White,
1986; Wright, 1987). Sipas kétyre autoréve, zbatimi i
strategjis€ s€ diferencimit rezulton me hedhjen né€ treg té
njé produkti me cilési t€ larté. Cilésia e lart€¢ e produktit
nxit kérkesén dhe rrit pjesén e tregut. Rritja e késaj té
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fundit, nga ana e firmés q¢€ zbaton strategjiné€ e diferencimit,
shogérohet me zvogélim t&€ kostos s€ prodhimit si rezultat
1 efektit t& ekonomisé s€ shkallés. Me fjalé té tjera,
diferencimi ndikon indirekt né pérfitueshmériné népérmjet
efektit pozitiv q€ krijon rritja e pjes€s sé tregut. Sipas
késaj logjike, Hill (1988) konkludon se diferencimi e lejon
firmén t€ pozicionohet né anén e kostos se ulét. N& periudha
afatshkurtra efekti 1 shpenzimeve pér diferencim ¢on né
rritjen e kostos s€ produktit, megjithaté, nése kostoja bie
me rritjen e véllimit t€ prodhimit, efekti 1 késaj strategjie
né periudha afatgjata mund t€ rezultoj€ né ulje té kostos pér
njési. Prandaj, problemet dhe risku q€ shoqéron zgjedhjen
dhe zbatimin vetém t€ njérés prej strategjive, kosto e ulét
apo diferencim, pér té€ rritur nivelin e performancés, ka
nxitur nevojén e zbatimit té strategjisé hibride qé &shté
kombinim i té dyja strategjive (Miller, 1992). Kjo lloj
strategjie njihet né€ literatur€ si strategji “mixe”, “hibride”,
ose strategji “e integruar” (Kim, et al., 2004) dhe ndryshon
prej strategjis€ ‘“‘stuck-in-the-middle” (Porter, 1980: 41)
ku firma déshton gjaté zbatimit t& strategjis€ sé kostos sé
ulét apo diferencimit (Acquaah & Yasai-Ardekani, 2006).
Porter (1980), nga ana e tij, argumenton se kompanité qé
zgjedhin strategjin€ “stuck in the middle” duke kombinuar
njékohésisht té dyja strategjité, kané njé pozicion inferior
né treg. Sipas tij, kompanit€ g€ ndjekin kété strategji
mund t€ jené t€ suksesshme vet€ém nése industria ku ato
operojné &éshté fitimprurése. Rrjedhimisht, pozicionimi
pérmes strategjis€ “stuck in the middle” derivon prej
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pamundésis€ s€ kompanis€ pér t€ zgjedhur nj€ alternativé
té qarté strategjike (Porter, 1980). N& kundérshtim me idené
qé mbron Porter, autoré té tjeré theksojné s€ népérmjet
strategjisé hibride firma siguron fleksibilitet dhe €shté né
gjendje t€ ofrojé produkte qé fokusohen né koston e ulét
dhe né tiparet specifike té tij (Leitner and Giildenberg,
2009). Késhtu, pér rritjen e performancés sé firmés, Proff
(2000) argumenton se ndryshimet né mjedisin e industrisé,
vecanérisht né kérkesén dhe ofertén e produktit, bé&jné
qé€ té dyja strategjité, kosto e ulét dhe diferencim, t& jené
té zbatueshme né€ t&€ njé&jtén kohé. Sipas té njéjtit autor,
parashikimi béhet gjithnjé e mé i véshtiré edhe pér faktin
se cikli 1 jet€s s€ produktit shkurtohet, ¢’ka do t& thoté se e
vetme strategjia e kostos s€ ulét ka pak shanse pér sukses,
pasi véshtirésité pér t&€ pérfituar nga ekonomia e shkallés
rriten, sikurse €sht€ shumé e véshtiré nga ana e firmés té
injorojé efektin e kostos pavarésisht llojit t€ diferencimit qé
pérdor firma (Macmillan et al, 2000).

Bazuar né gjykimet rreth kombinimit té strategjive dhe
impaktit q€ ato kan€ né performancén e firmés lind pyetja:
A &shté strategjia e kombinimit (hibride) njé€ tendencé e re
konkurruese né botén e biznesit?

1.4 Strategjit¢ e BE-s¢ pér té  rritur
konkurrueshmeériné né vendet né tranzicion

Né pérputhje me stadet e ndryshme té negociatave dhe
marréveshjeve, strategjia e BE* pér pérafrimin e vendeve

té Lindjes pérbehet nga dy pjesé:
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*

¢ Pér pranimin e kandidatéve né raundin e paré dhe té
dyté, theksi éshté vendosur né€ pérafrimin e legjislacionit té
kétyre vendeve me até t&€ BE*° dhe né arritjen e standardeve
ekonomike té péraférta me mesataren e tij.

% Pérvendetqéjanénéfazéneaplikimitté marréveshjes
sé Asociim-Stabilizimit, theksi €sht€ vendosur né krijimin e
strukturave té tregut, t€ harmonizuara me ato t€ BE~.

Kérkesat pér vendet qé do t€ pranohen né BE jané
specifikuar né takimet e K&shillit Europian né Kopenhagen.
Sipas dokumentit t€ Kopenhagenit kandidatét duhet té
pérmbushin disa kritere ekonomike, politike, institucionale
dhe konkretisht:

% Kiriteret politike

Kandidatét duhet té€ krijojné€ institucione t€ géndrueshme
qé garantojné demokracing€, zbatimin e ligjit, t& drejtat
njerézore dhe respektimin e minoriteteve.

% Kiriteret institucionale

Kandidatét duhet t€ marrin pérsipér disa detyrime té
anétaré€simit né BE*, pérfshiré aderimin né objektivat e
bashkimit politik, ekonomik dhe monetar. Konkretisht,
vendet € jan€ kandidaté pér hyrjen né BE duhet té pérafrojné
legjislacionin e tyre me até t&€ Komunitetit Europian.

% Kriteret ekonomike

Kandidatét duhet t€ kené njé ekonomi tregu funksionuese
si dhe kapacitetin pér t&€ pérballuar presionet konkurruese
dhe forcat e tregut brenda BE*.

Sfida: fuqizimi i konkurrueshmérisé né vendet
kandidate pér hyrjen né BE
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Rritja e konkurrueshmérisé €shté qéllimi primar i té
gjitha masave t€ ndérmarra nga BE pér nxitjen e zhvillimit
ekonomik né€ vendet e Europés Qendrore dhe Lindore.
Koncepti i BE*® pér konkurrueshmériné i ndihmon geverité
e vendeve kandidate pér t€ hyré né t&, pérmes zhvillimit dhe
konsolidimit t€ njé politike ekonomike aktive t€ orientuar
nga tregu me qéllim qé t€ krijojné njé mjedis té€ favorshém
pér firmat e biznesit, pér planifikimin dhe zbatimin e
strategjive rajonale dhe sektoriale t€ pérshtatshme. N¢ kété
proces, vendet kandidate duhet t€ pérballen me katér sfida
té médha dhe konkretisht me:

% Transformimin e sistemit ekonomik nga njé ekonomi
e planifikuar né njé ekonomi tregu;

% Ristrukturimin e prodhimit industrial, nga geveria
né€ sektorin privat;

% Tranzicionin strukturor, nga njé ekonomi industriale
né€ njé ekonomi t&€ bazuar n€ njohurité, informacionin dhe
shérbimin.

¢ Integrimin n€ BE dhe né tregun global.

Objektivat jané té lidhura ngusht€ me njéra-tjetrén.
Pér shembull, konkurrueshméria mund té rritet vetém kur
transformimi 1 sistemit ekonomik dhe tranzicioni strukturor
jané té suksesshém. Ato, gjithashtu, shérbejné si parakusht
pér nj€ integrim t& suksesshém né tregjet ndérkombétare
dhe n€ Bashkimin Europian.

Megjithaté, pér fuqizimin e konkurrueshméris€é né
vendet né tranzicion mungon eksperienca e duhur né
drejtim t€ formulimit té strategjive t€ géndrueshme, té
ndihmés dhe pérdorimit t€ instrumenteve t€ suksesshme
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nxitése. Si masé paraprake pér rritjen e konkurrueshmérisé
nga BE &shté menduar krijimi i njé mjedisi t& géndrueshém,
gjé q€ nénkupton vecanérisht krijimin e njé kuadri politik,
ligjor dhe administrativ. Pikérisht né njé mjedis té tillé
nevojitet rritja e qasjes t€ biznesit n€ burimet e kapitalit,
si pér investime fillestare ashtu edhe pér rinovime; né
shérbimet késhilluese pér procese prodhimi mé efektive,
pér zhvillimin e produkteve t€ orientuara nga tregu, hapjen
e tregjeve t& reja, pér kérkim zhvillim dhe trajnime té
orientuara nga tregu dhe biznesi.

Nga piképamja e nivelit institucional, konsiderohet
i domosdoshém promovimi i drejtpérdrejté i sektorit
publik dhe atij privat. T¢€ gjitha ato struktura qé kan€ qené
té orientuara nga ekonomia e planifikuar tani duhet té
ndihmohen pér realizimin e shérbimeve mé eficiente. Pért’u
béré konkurrues né€ afatgjaté, nga piképamja ndérkombétare,
produktet dhe proceset e prodhimit né kéto vende duhet té
arrijné standardet ndérkombétare. Pér kété arsye vendet
kandidate duhet t€ nxisin transmetimin dhe pérhapjen e
njohurive pér realizimin e ndryshimeve teknologjike dhe
organizative né nivele té tilla qé t’'u pérgjigjen atyre té
vendeve t€ BE-s€. N¢& kété kontekst duhen paré, trajtuar e
vlerésuar dhe klasterat.

II. Cfaré éshté njé klaster? Pse klaster?

Rreth dy dekada e gjysmé mé paré, Mikael Porter
(1990), duke folur pér klasterat industrialé kombétaré, ka
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theksuar se ata formohen nga firmat dhe industrité qé kané
relacione vertikale (blerés/shités) dhe relacione horizontale
(klient€ apo teknologji t&€ pérbashkét) me aktoré kryesoré
té pérgendruar brenda njé vendi apo rajoni. Pérqendrimi
gjeografik i rivaléve, klienté€ve dhe furnitoréve né t€ njéjtin
rajon nxit novacionet dhe konkurrushmériné brenda njé
klasteri. Pércaktimi i mésipérm u plotésua nga veté Porteri,
né vitin 1998, me pérkufizimin “Klasterat jan€ pérqendrime
gjeografike t€ kompanive dhe institucioneve t&é ndérlidhura
né€ nj€ fushé té€ vecanté”. Mbéshtetur né kété pérkufizim té
Porterit, firmat q€ bé&né pjes€ né€ njé klaster duhet t€ kené
disa karakteristika:

% Konkurrueshméria e nj€ klasteri éshté mé e madhe
se shuma e konkurrueshmérisé s€ firmave qé operojné né
t&; avantazhet konkurruese lindin nga struktura rrjetore
brenda klasterit.

% Strukturat rrjetore pérfshijné firma (klienté e
furnitor€) dhe organizata mbéshtetése (agjenci trajnuese,
agjenci promocionale, institute kérkimi, shérbime té&
industrive té péraférta).

% Relacionet né rrjet dallohen nga karakteristika té
tilla si konkurrenca, kooperimi dhe ndérvarésia.

% Pérgendrimi gjeografik i klasterave dhe aférsia me
njési ekonomike té tjera rrit mundésiné e eksternaliteteve
pozitive (pér shembull, disponueshmériné e fuqis€ punétore
lokale me kualifikim specifik).

% Avantazhet e kostos né€ njé pérqendrim gjeografik té
firmave jané piké vendimtare fillestare pér formimin e njé
klasteri. K&to avantazhe e kané bazén né faktoré t& till€ si:
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*

¢ Qasja né burimet njerézore,

% Zotérimi i njé fugie punétore té kualifikuar,

% Zotérimi i produkteve ndérmjetése, prodhimi i t&
cilave stimulohet nga klasterat.

7

s Kérkesa e pérgendruar gjeografikisht.

*
*

X/

1.5 Zhvillimi i Kklasterit né rang global, faktorét
themeloré dhe ata pércaktues né Krijimin e tij

N¢ ditét e sotme flitet shumé pér gjetjen e rrugéve e
formave t€ reja t€ zhvillimit ekonomik duke iu pérshtatur
tendencave liberalizuese e globalizuese té ekonomisé
botérore. Eksperienca mé e miré botérore rekomandon forma
té reja zhvillimi n€ nivel rajonal té tipit klaster. Klasteri
€shté njé grup 1 industrive té lidhura té cilat krijojn€ kushte
dhe mundési pér rritjen e secilés prej tyre. Pér shembull,
fabrikat e veshjeve funksionojné€ mé miré€ kur rrethohen nga
prodhues té tekstileve, fillit, kopsave, zinxhiréve, makinave
gepése si dhe prej firmave t€ marketingut, paketimit,
transportimit, eksportit, promocionit dhe t€ dizanjit. “Sri
Lanka, Salvadori dhe vende té tjera, - shkruan Porter, -
kané rritur ekonomité e tyre népérmjet krijimit té klasterave
té industrive t&€ lidhura, krijimit té€ tregjeve t€ brendshme
dhe luftés kundér korrupsionit.” Klasteri lejon biznesin
té¢ operoj¢ né ményré mé produktive. Bizneset, brenda
tij, mund t’u pérshtaten mé lehté ndryshimeve qé lidhen
me nevojat e konsumatoréve, me teknologjité, ambientin
konkurrues ose kostot e input-eve, nése partnerét e tyre jané
afér dhe t€ bashkuar me njéri-tjetrin né formén e shogatave
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