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Abstract: At this short point this scientific work summarizes various segments of the marketing impact study as an 

important part of the small enterprise on it and the management of the small enterprise. Marketing as part of the 

small business integration plays a vital role for it, so there are few modern studies on the development of coherent 

innovative approaches to focusing on the attention of consumers and the attempt to take advantage of its credibility 

to the enterprise, prone to its products. The management of a small enterprise differs fundamentally from the 

management of large enterprises, such as structure, capital, mission and goals. But they both join the same point 

with regard to the purpose of their existence, that is, the realization of profit and the gaining of consumer’s 

credibility by being the main marketing aide. Small Business Marketing is an indispensable element that a small 

enterprise has to include in itself, especially in the days when the client has become more and more selective and his 

attention is becoming more difficult to attract. 
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Abstrakt: Nё pika tё shkurtёra ky punim shkencor pёrmbledh segmente tё ndryshёm tё punimit tё impaktit tё 

marketingut si pjesё e rёndёsishme e ndёrmarrjes sё vogёl mbi tё dhe menaxhmentin e ndёrmarrjes sё vogёl. 

Marketingu si pjesё integruese e ndёrmarrjes sё vogёl, luan njё rol vital pёr tё, prandaj edhe nuk janё tё pakta 

studimet moderne mbi zhvillimin e metodave koherente inovative mbi tёrheqjen e vёmendjes sё konsumatorit dhe 

pёrpjekjes qё tё pёrfitohet besueshmёria e tij ndaj ndёrmarrjes, kushtimisht, produkteve tё saja. Menaxhmenti i 

ndёrmarrjes sё vogёl dallohet thelbёsisht prej menaxhmentit tё ndёrmarrjeve tё mёdha, si pёr nga struktura, kapitali, 

misioni dhe qёllimet etj. Por, ato tё dyja bashkohen nё pika tё njejta pёr sa i pёrket qёllimit tё egzistencёs sё tyre, e 

qё ёshtё, realizimi i profitit dhe pёrfitimi i besueshmёrisё sё konsumatorit duke patur si ndihmёs kryesor 

marketingun. Marketingu pёr ndёrmarrjen e vogёl ёshtё element i domosdoshёm tё cilin ndёrmarrja e vogёl duhet qё 

medoemos ta pёrfshin nё pёrditshmёrinё e vet, e sidomos nё ditёt kur vazhdimisht klienti po bёhet mё pёrzgjedhёs 

dhe po bёhet mё e vёshtirё tёrheqja e vёmendjes sё tij. 

Fjalë kyçe: Ndermarrje, marketing, treg 

 

HYRJE 

Ndёrmarrjet e vogla janё shumё tё rёndёsishme pёr ekonominё e Republikёs sё Kosovës. Ato kanё rёndёsi tё madhe 

pёr ekonominё e nje vendi, prandaj edhe ekonomistё tё vendeve tё ndryshme, studjojnё atё dhe i japin njё vemendje 

shumё tё veçantё. Sa i pёrket ndёrmarjeve tё vogla nё Republikёn e Kosovës, ato vazhdimisht po rriten nё numrin e 

tyre, kёshtuqё statistikat tregojnё se ndёrmarrjet e vogla tregojnё pёrqindjen prej 98.37% nё numrin e plotё tё 

ndёrmarrjeve qё veprojnё brenda vendit. 

Nё botё rёndёsia e tyre shihet nё shumё sfera, primarisht sipas ekonomistёve, ndёrmarrja e vogёl ёshtё e njohur nё 

mbarё botёn pёr kёto arsye tё mёposhtme: 

 Ndёrmarrja e vogёl kontribuon nё rritjen e punёsimit mё shumё sesa ndёrmarrja e madhe. 

 Ndёrmarrja e vogёl ёshtё shtylla e ekonomisё sё tregut si dhe ajo siguron pjesёn mё tё madhe tё 

punёsimit pёr ekonomitё e tranzicionit. 

 Ndёrmarrja e vogёl prodhon kryesisht pёr tregun e brendshёm, duke i shfrytёzuar resurset vendore. 

 Zhvendosja nga ndёrmarrjet e mёdha ish shtetёrore nё ndёrmarrjet mё tё vogla dhe firma private do tё 

rrit numrin e pronarёve, qё pёrfaqёson njё grup njerёzish me njё angazhim dhe pёrgjegjёsi mё tё madhe, se nё ish 

ekonomitё e planifikuara. 
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 Rritja e numrit tё ndёrmarrjeve tё vogla lehtёson novacionin teknologjik dhe siguron mundёsi 

signifikante pёr idetё e reja. Ndёrmarrja e vogёl i shfrytёzon dhe zhvillon kryesisht teknologjitё dhe aftёsitё e 

brendshme. 

 Sa i pёrket definimit tё ndёrmarrjeve tё vogla nё Republikёn e Kosovës, janё disa elemente qё ndikojnё 

nё formulimin e drejtё tё definicionit, nё vazhdim japim definimin e tyre. 

 Pёr definimin e ndёrmarrjeve tё vogla ka shumё qasje dhe meren pёr bazё shumё kriteriume gjatё definimit 

dhe pёrcaktimit tё kategorisё qё i përket ndёrmarrja. Por, prapё, si kriterium qё mё sё shumti pёrdoret gjatё tё 

definuarit, ёshtё kriteriumi kuantitativ. Nё vendet europiane, ndёrmarrjet e vogla definohen nё mёnyra tё ndryshme. 

Ligji pёr shoqёritё tregtare bёri qё tё bёhet klasifikim i ri i tregtarёve, sipas madhёsisё sё tyre, edhe atё, duke bёrё 

ndarjen e tyre nё: ndёrmarrje mikro, tё vogla, tё mesme dhe tё mёdha. Sipas Ligjit pёr shoqёri tregtare, pёr mikro-

tregtar llogaritet tregtari qё pёr secilin prej dy viteve tё fundit llogaritёse, pёrkatёsisht nё vitin e parё tё punёs, e ka 

pёrmbushur kriteriumin e parё dhe mё sё paku njё nga kriteriumet e mёposhtme86: 

 Numri mesatar i tё punёsuarve, nё bazё tё orёve tё punёs, tё jetё deri 10 punёtorё; 

 Bruto tё hyrat e realizuara nga tregtari nga cilido burim tё mos kalojnё 50.000 euro; 

 Mё sё shumti 80% e bruto-tё hyrave tё tregtarit tё jetё e realizuar prej njё klienti, nga person qё ёshtё i 

lidhur me kёtё klient; 

 Gjitha tё drejtat pёr pjesёmarje tё mikrondёrmarjes tё jenё nё pronёsi tё mё sё shumti dy personave fizik. 

 

MENAXHIMI I NDЁRMARRJES SЁ VOGЁL DHE TË MESME NË REPUBLIKËN E KOSOVËS 

Ndërmarrja e vogël, edhe pse e vogël për nga struktura, ajo ka nevojë sikur edhe ndërmarjet tjera për menaxhim. 

Menaxhimi pёrfshin procesin e udhёheqjes dhe motivimit tё tё punёsuarve nё ndёrmarje duke pasur pёr qёllim 

realizimin e njё qёllimi tё pёrcaktuar mё parё. 

Të menaxhosh, dmth, të udhëheqësh ndërmarrjen e vogël drejt realizimit të objektivave dhe synimeve të saja. 

Objektivat dhe synimet e ndёrmarrjes sё vogёl mund tё jenё tё karakterit afatshkurtёr apo afatgjatё, dhe poqёse nuk 

do tё egzistonte njё menaxhment i mirёfilltё, ndёrmarrja e vogёl nuk do tё ishte e aftё qё ti arrinte ato87. 

Ndërmarrjet e vogla, zakonisht, nuk gëzojnë një strukturë të avancuar të menaxhmentit, pasiqë zakonisht pronari i 

ndërmarjes njëkohësisht është edhe menaxheri dhe lideri i ndërmarrjes. Kjo punë i ka avantazhet por edhe 

disavantazhet e veta, të cilat do ti përmendim në vijim. 

 Mundёsia pёr tё zotёruar mbi fatin e pronёsisё tuaj. Zotёrimi i biznesit u siguron sipёrmarrёsve pavarsinё 

dhe mundёsinё pёr tё arritur atё çfarё ёshtё e rёndёsisshme pёr tё. Psh. Njё sipёrmarrёs qё merret me prodhim 

kёpucёsh, pёrdor lloje tё ndryshme materialesh dhe modelesh duke tёrhequr kёshtu mё shumё pёrdorues. 

Sipёrmarёsi kёnaqet kur krijon produkte dhe ja pёrshtat ambientit, ai jep mundёsinё qё kёto produkte të pёrdoren nё 

shkallё tё gjerё.Ata korrin rezultatet e suksesit tё aktivitetit tё tyre dhe janё forcё shtytёse prapa biznesit tё tyre.  

 Mundёsia pёr tё kapur potencialin tuaj tё plotё. Shumё shpesh njerёzit e gjejnё punёn e tyre tё 

mёrzitshme dhe tё pakёndshme. Biznesi i vogёl si rrjedhojё bёhet njё instrument pёr tё shprehur vetveten. Nё 

biznesin tuaj, qё ju zotёroni, tё gjithё aftёsitё dhe zotёsitё tuaja, duhet tё jenё mundёsisht premtuese. Vetёm 

pengesat pёr sukses janё ato qё krijimtaria dhe vendosmёria tuaj nuk mund ti kapёrcej, jo kufizimet e krijuara 

artificialisht nga organizata qё ju punёson. 

 Mundёsia pёr tё kapur fitime tё pakufizuara. Megjithёse paraja nuk ёshtё forcё shtytёse primare pёr 

shumicёn e sipёrmarrёsve, aftёsitё e tyre pёr tё rruajtur dhe pёr tё mbajtur para, qё bizneset e tyre tё fitojnё, sigurisht 

ёshtё njё faktor kritik nё vendimet e tyre pёr tё filluar kompanitё. Sipёrmarrёsit pёrdorin forma tё ndryshme pёr tё 

bёrё firmёn e tyre fitimprurёse, psh. ato mund tё pёrmirёsojnё produktet e tyre,mund tё pёrdorin stampa tё 

ndryshme tё cilat janё tё pёlqyeshme nga konsumatorёt sidomos nga tё rinjtё e nga tё rejat. Pa problem, personi i cili 

zbaton njohuritё e tij pёr tё prodhuar mallra dhe shёrbime tё vlefshme si dhe pёr tё zgjedhur problemet nё shoqёrinё 

tonё shpesh ёshtё shpёrblyer gjerёsisht me dorё tё lirё. 

 Mundёsia pёr tё kontribuar pёr shoqёrinё dhe pёr tё qenё i njohur pёr pёrpjekjet tuaja. Nё njё periudhё 

nuk mund tё varemi vetёm nga aftёsitё tona personale pёr tё siguruar tё gjitha nevojat tona. Janё sipёrmarrёsit ata qё 

sigurojnё pjesёn tjetёr me mallra dhe shёrbime qё ne kemi nevojё. Manaxherёt e biznesit tё vogёl gёzojnё respekt 

                                                            
86 Menaxhimi i ndërmarrjeve të vogla dhe të mesme Arjana Çepani Tiranë 2010  
87 Bazat e manaxhimit- Baki Koleci, Neritan Turkeshi Prishtinë 2014. 
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tek konsumatorёt, tё cilёve ata u kanё shёrbyer me besnikёri pёr vite me rradhё. Marёveshjet e biznesit tё bazuara nё 

besimin dhe respektin reciprok janё vula e shumё bizneseve tё themeluara. Duke qenё pjesё e sistemit tё biznesit 

dhe duke njohur qё puna e tyre ka ndikim direkt nё atё se si funksionon ekonomia ёshtё njё vlerёsim tjetёr pёr 

menaxherёt e biznesit tё vogёl. 

Ndërsa, tek disavantazhet numërohen88: 

 Pasiguria e sё ardhmes. Hapja dhe drejtimi i njё biznesi nuk siguron garanci qё sipёrmarёsi do tё fitojё 

para tё mjaftueshme pёr tё mbijetuar. Disa biznese tё vogla mezi fitojnё para pёr tё siguruar njё drejtues tё biznesit 

me tё ardhura tё mjaftueshme osё qё plotёsojnё kёrkesat. Nё ditёt e para tё biznesit pronari ka shqetёsime duke u 

ndeshur me detyrimet financiare dhe nё kёto ditё tё para mund tё ketё jetuar me kursimet. Rregullshmёria e tё 

ardhurёs qё hyn nё punё, pёr dikё tjetёr ёshtё mungesё. Pronari ёshtё gjithmonё i fundit pёrson pёr tu paguar. 

 Rreziku i humbjes sё tёrё kapitalit tuaj tё investuar.  Norma e dёshtimit tё biznesit tё vogёl ёshtё 

relativisht e lartё. Nё pёrputhje me studimet e kohёve tё fundit rezulton se 24% e bizneseve tё reja dёshtojnё Brenda 

2 vjetёve dhe 51% mbyllen Brenda 4 vjetёve. Brenda 6 vjetёve 63% e bizneseve tё reja do tё kenё pushuar. 

Studimet e ndryshme tregojnё qё kur njё kompani krijon tё paktёn njё punё nё vitet e para tё saj, mundёsia e 

dёshtimit ulet nё 35%. Shumё prej kёtyre sipёrmarrёsve, tё cilёt dёshtojnё do tё kenё humbur kursimet e tyre 

personale. Pёr shumicёn prej tyre humbja ёshtё mё shumё se humbje financiare. Ata janё dёrmuar psikologjikisht se 

dёshtimi i biznesit nёnkupton dёshtim personal. Shpesh investitorёt e tjerё nё biznesin e vogёl humbasin paratё e 

tyre duke rritur pёrgjegjёsinё personale tё sipёrmarrёsve. Shumё sipёrmarёs kthehen shpejtё nga dёshtimi dhe 

fillojnё pёrsёri, por disa tremben gjatё mё pas. Pёrpara se tё ndёrmarin njё biznes sipёrmarrёsit duhet ti kёrkojnё 

vetes sё tyre nё qoftё se ata mund tё pёrballojnё psikologjikisht pasojat e dёshtimit. Sipёrmarrёsi duhet tё bёjё 

vlerёsimin e rrezikut pёrpara se tё verё nё rrezik kursimet personale dhe shёndetin. 

 Orёt e zgjatura dhe shumё punё. Pronarёt e rinj tё biznesit çuditen me investimin e tmershёm nё kohё 

dhe energjinё e kёrkuar pёr tё ngritur biznesin. Nё fazёn e ngritjes sipёrmarrёsi bёn çdo gjё vetё, nga prodhimidhe 

shitja, pastrimi dhe gjetja e parasё. Nisja e biznesit shpesh kёrkon qё pronarёt tё ruajnё afatet e ankthshme. Shumica 

e pronarёve qё krijojnё biznes tё ri punojnё mё shumё se 60 orё nё javё dhe njё e katёrta bёjnё mё shumё se 70 orё 

nё javё. Nё shumё biznese tё sapo nisura mos pagesa e pushimeve, dmth, kur punohet tё shtunёn e tё dielёn ёshtё 

mё se normale. Kur biznesi mbyllet tё ardhurat ndёrpriten, nuk hyjnё nё biznes dhe konsumatori shkon diku tjetёr 

pёr tё plotёsuar kёrkesat e tyre. 

 Cilёsi e ulёt e jetёs derisa biznesi tё jetё themeluar. Orёt e zgjatura, puna e vёshtirё nё fillim tё nisjes sё 

biznesit vёshtirёson jetёn familjare tё sipёrmarrёsit. Ata, pёrveç se janё pronarё, e gjejnё veten e tyre si burrё ose si 

grua, baba apo nёnё. Dhe kjo kontradiktё ndodh pikёrisht nё kohёn kur sipёrmarrёsit ndёrmarin bizneset e tyre nё 

moshёn midis 25 dhe 39 vjeç pikёrisht kur ata krijojnё familjet e tyre.Njё sipёrmarёs thotё: “kur unё nisa biznesin 

dhe u angazhova totalisht me tё mё lindёn problem me gruan dhe me dy djemtё e mi, veten e pashё nё njё udhёkryq, 

kjo mё bёri mua qё ta shikoja me kujdes situatёn e krijuar dhe tё mendoja mёnyra tё ndryshme pёr ta pёrballuar kёtё 

situatё”. Njё sipёrmarёs tjetёr, ka thёnё se ёshtё shumё e vёshtirё tё japёsh sensin e duhur punёs qё kёrkon ndёrtimi 

i njё kompanie pa lёnё pas dore familjen tuaj. Si rezultat martesat dhe lidhjet miqёsore shpesh janё viktima tё 

pronёsisё sё biznesit tё vogёl. Pronari/ndërmarrësi patjetër duhet të posedojë disa njohuri menaxheriale nëse 

dëshiron një afarizëm të qëndrueshëm dhe rritje të vazhdueshme. Menaxhmenti mundëson përdorimin racional, 

përkatësisht efikas të resurseve organizative me rastin e realizimit të qëllimeve89.  

 

MANAXHIMI DHE SIPЁRMARRЁSI 

Nё periudhen e mёparshme, bizneset nuk kёrcёnoheshin shumё nga nga konkurenca e huaj. Ndёrmarrjet qё 

vepronin, ofronin njё gamё tё produkteve, me anё tё cilave ishin tё sigurtё se do tё korrin profite sepse kishin tё 

siguruar besueshmёrinё e klientёve pasiqё konkurenca nuk ishte e ashpёr sikur ditёt e sotme. Edhe nёse produktet e 

ofruara linin shumё pёr tё dёshiruar pёr nga aspekti i cilёsisё sё tyre, prapё, ato produkte arrinin ti shisnin pa patur 

probleme tё theksuara. 

Krahasuar me ditёt e sotme, konkurrenca ёshtё shumё e egёr, thёnё me fjalё tjera, edhe brutale. Ndryshimi ndodh 

me njё shpejtёsi marramendёse dhe produktet vazhdimisht pёsojnё ndryshime nё strukturёn e tyre duke u 

                                                            
88 Sipërmarrja dhe manaxhimi i biznesit të vogël- Ariana Çepani, Tiranë 2010  
89

Customer Relationship Management- Roger Baran, Michael Zerres, faqe 9 
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pёrmirёsuar vazhdimisht. Afёrsisht gjysma e ndryshimeve teknologjike nё botё kanё ndodhur qё mё 1900. Kёto 

ndryshime kanё bёrё qё menaxherёt tё ndihen keq nё pozicionet qё kanё, pasiqё asgjё nuk ёshtё mё e sigurtё sikurse 

mё parё. Scott Gibson, krijuesi i sistemeve tё kompjuterave tё tanishёm deklaron se biznesi tani nuk kryhet vetёm 

mbi njё vend lokal90. Ai kryhet nё njё nivel botёror pёrmes kanaleve tё shumta tё shpёrndarjes, me linjat e shumta tё 

produktit me organizmat komplekse tё ndarjeve, nёndarjeve dhe tё ndёrmarrjeve tё pёrbashkёta. Ёshtё pikёrisht 

tepёr e vёshtirё, pёr njё person tё mendojё se ai ёshtё i mprehtё tё kalojё brez pas brezi taktikat dhe strategjitё. 

Manaxherit tё suksesshёm tё biznesit tё vogёl i nevojitet njё armё e fuqishme pёr tё luftuar nё njё ambient tё tillё 

armiqёsor. Me anё tё menaxhimit strategjik mundёsohet qё tё bёhet zhvillim i njё plani pёr tё udhёhequr kompaninё 

nё pёrpjekjet e saja pёr arritjen e misionit, qёllimeve dhe objektivave si dhe pёr tё mos u shmangur nga kursi i 

dёshiruar.  

Manaxhimi strategjik përfshin parashikimin dhe zhvillimin e strategjive me qëllim përputhjen e veprimtarisë së 

ndërmarrjes me mjedisin. Firmat që praktikojnë manaxhimin strategjik do të jenë në gjendje të parashikojnë dhe 

përpunojnë në interes të tyre faktorët e mjedisit që janë jashtë kontrollit të tyre. Kështu ata do të reflektojnë një 

performancë më të lartë dhe afatgjatë91. 

Me anё tё menaxhimit strategjik ndёrmarjet do ta kenё mё lehtё qё tё pёrpilojnё projekte dhe objektiva afatgjata dhe 

tё fokusohen nё realizimin e tyre duke i eleminuar pengesat qё shfaqen dhe shfrytёzuar mundёsitё qё paraqiten gjatё 

rrugёs prej pozicionit ku ndёrmarja ёshtё deri nё pozicionin ku ajo dёshiron tё jetё, apo ku ajo synon tё jetё. 

 

RЁNDЁSIA E PLANIFIKIMIT  

S’ka zёvendёsim pёr planifikimin strategjik. Shumё studime empirike kanё konkluduar qё prezenca e planifikimit 

strategjik ёshtё çelёsi vendimtar pёr mbijetesёn e kompanive tё vogla. Bizneset e vogla tё suksesshme paraqesin 

evidencё mё tё mёdha tё planifikimit tё avancuar dhe aftёsi mё tё mёdha pёr tё vlerёsuar kurse tё ndryshme tё 

veprimit.  Nga ana tjetёr, dёshtimi i ndёrmarjes sё vogёl vie si pasojё e mos konsiderimit tё planifikimit si njё 

element pёrbёrёs tё menaxhimit me ndёrmarjen. Sipas njё studjuesi tё biznesit tё vogёl “planifikimi” s’ёshtё as mё 

pak as mё shumё i lidhur me manaxhimin e suksesshёm.  

Me anё tё planifikimit strategjik i mundёsohet ndёrmarjes qё tё jetё mё e suksesshme edhe nё sferёn e sfidimit tё 

konkurentёve. Planifikimi strategjik u ndihmon ndёrmarjeve tё vogla qё tё konsiderojnё secilin element qё mund tё 

ndikon mbi ecurinё e ndёrmarjes dhe ta pёrfshijnё atё nё planifikim, ashtuqё asgjё mos tё mbetet si diçka qё ndodh 

rastёsishёm. Ndёrmarjet e vogla duhet tё hartojnё plan pёr krijimin e imazhit unik nё mendjet e blerёsve tё tyre dhe 

tё pёrfitojnё besueshmёrinё e tyre. 

Asnjё biznes nuk mund tё jetё gjithçka pёr çdo njeri. Pёrpara se tё ndёrmarr njё biznes, sipёrmarrёsi duhet tё ngrejё 

disa pyetje bazё pёr sa i pёrket mendimit strategjik qё e detyron atё tё vlerёsojё realitetet e qarta tё botёs konkuruese 

tё biznesit. Zhvillimi i njё plani strategjik mbron bizneset e vogla nga kurthet e dёshtimet dhe e ndihmon atё tё 

diferencojё vetveten nga konkurruesit e tij. 

Tё vepruarit nё njё biznes tё vogёl pa njё plan strategjik ёshtё i pa logjikshёm sepse ndёrmarjet e vogla kanё njё 

avantazh tё ndryshёm nga konkurentёt e mёdhenj. Biznesi i vogёl, zakonisht ka linja prodhimi mё tё ngushta, numёr 

blerёsish dhe njё treg mё tё pёrcaktuar pёr nga shtrirja gjeografike. Si rrjedhojё, bizneset e vogla duhet tё kuptojnё 

qё menaxhimi strategjik mund tё jetё mё i lehtё pёr tё sesa pёr bizneset e mёdha. Zakonisht, zotёruesi i njё biznesi tё 

vogёl ёshtё nё kontakt tё vazhdueshёm dhe mё tё ngushtё me tregun e tij gjё qё e ndihmon tё kuptojё mё mirё se si 

ti shёrbej blerёsve ashtuqё ata tё ngelin tё kёnaqur. Ёshtё logjike pёr njё sipёrmarrёs qё tё zbatojё njё metodё tё 

tregut nё procesin e menaxhimit strategjik pёr njё biznes tё vogёl. Ёshtё gabim tё pёrpiqesh tё aplikosh teknikat e 

zhvillimit strategjik tё biznesit tё madh nё njё biznes tё vogёl sepse njё biznes i vogёl nuk ёshtё njё pjesё e biznesit 

tё madh. Pёr varfёri burimesh, stil manaxherial fleksibёl, njё strukturё organizative informale, dhe pёrshtatshmёri 

ndaj ndryshimeve, bizneset e vogla kanё nevojё pёr njё metodё tё ndryshme tё menaxhimit strategjik.Ky proces 

mund tё rrisё efektivitetin e njё firme tё vogёl, por ajo çfarё ju nevojitet mё parё pronarёve tё biznesit tё vogёl ёshtё 

njё procedurё e projektuar pёr tё pёrballuar nevojat dhe karakteristikat specifike tё biznesit tё tyre. 
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PËRFUNDIMI 

Ndërmarrjet e vogla, zakonisht, nuk gëzojnë një strukturë të avancuar të menaxhmentit, pasiqë zakonisht pronari i 

ndërmarrjes njëkohësisht është edhe menaxheri dhe lideri i ndërmarrjes. Sipёrmarrёsit pёrdorin forma tё ndryshme 

pёr tё bёrё firmёn e tyre fitimprurёse. Pa problem, personi i cili zbaton njohuritё e tij pёr tё prodhuar mallra dhe 

shёrbime tё vlefshme si dhe pёr tё zgjedhur problemet nё shoqёrinё tonё shpesh ёshtё shpёrblyer gjerёsisht me dorё 

tё lirё. Vetёm pengesat pёr sukses janё ato qё krijimtaria dhe vendosmёria tuaj nuk mund ti kapёrcej, jo kufizimet e 

krijuara artificialisht nga organizata qё ju punёson. 

Realizimi i vendimeve qё ato bёjnё shpesh janё shkaku i suksesit ose dёshitmit tё biznesit dhe ky fakt ka njё efekt 

shkatёrues nё disa njerёz. Pronarёt e biznesit tё vogёl e realizojnё shpejt atё qё ata janё biznesi. Manaxherit tё 

suksesshёm tё biznesit tё vogёl i nevojitet njё armё e fuqishme pёr tё luftuar nё njё ambient tё tillё armiqёsor. 
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