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Abstrakt

Marketingu éshté njé proces social dhe manaxherial népérmjet té
cilit individét dhe grupet pérftojné até cka duan dhe kané nevojé, pérmes
krijimit, ofrimit dhe shkémbimit t& produkteve me vieré me té tjerét. Pér
kété arsye, marketingu elektronik si pjesé e kétij procesi luan njé rol shumé
té réndésishém né zhvillim e komunikimit biznesor si dhe né kénagjen e
nevojave té konsumit. Kosova dhe ekonomia e saj duhet té pérfshihen
aktivisht né integrimet ekonomike rajonale dhe evropiane.Né kuadér té
marréveshjeve pér tregti té liré né rajon dhe mé voné eventualisht né kuadér
té anétarésimit té Kosovés né strukturat evropiane e botérore, gjithésesi qé
bizneset dhe tregu kosovar duhet té funksionoj né pérputhje me rregullat
bazé ekonomike né raport me kéto vende, e njé ndér kéto vecorité me té
cilat identifiokohen dhe funksionojné ndérmarrjet népér boté éshté zhvillimi
teknologjiké, duke pérféshiré kétu vlerat e komunikimit dhe shérbimeve
elektronike.

Fjaléet Kyce: Marketingu, Marketingu Elektronik,Integrim,Vlerat e
Komunikimit, Shérbimet Elektronike

Jel klasifikimi :M31,M39,F15
17.Hyrje

Kurré mé paré marketingu nuk ka gené i lidhur me komunikimin se
sa gé éshté sot. Pér shkak té shpejtésisé sé zhvillimit informatik, tani jané
tregjet ato gé shkojné tek blerési, ndérsa teknologjia e komunikimit ka
mundésuar njé rrjetizim té pabesueshém té ofertés, duke e béré até mé
fleksible dhe mé té pasur se asnjéheré.

Ndérmarrjet kosovare, e posagérisht bizneset e vogla jané ende né
hapat fillestare té aplikimit t&¢ metodave mé té reja elektronike, pérféshiré
kétu marketingun elektronik. Sa mé shumé qgé aktivizohen kéto metoda né
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ekonominé e tregut kosovar, aq mé té réndésishme dhe té géndrueshme
béhen pér shfrytézuesit dhe klientét e tyre.

Problemi klasik né shumé biznese té vogla éshté kur personi, i cili ka
ngritur biznesin, beson se e di se ¢faré funksion dhe cfaré jo. Sipérmarrési e
justifikon kété duke u théné té gjithéve gé biznesi éshté i suksesshém, sepse
ai/ajo e di se cfaré kérkon tregu. Pronari shpesh i konsideron studimet e
tregut si njé shpenzim i koté fondesh dhe akoma mé keq i hedh menjéané
sugjerimet e marketingut té béra nga pérsona té tjeré brenda organizates. Pér
kéto arsye dhe shumé té tjera, ndérmarrjet duhet aplikuar formimin e njé
plani adekuat té marketingut elektronik né ményré qé problemet dhe sukseset
apo sfidat e ardhéshme t& mos mvaren vetém nga kéta kryesues dhe nga
kérkimet tradicionale né treg, mirépo té vlerésohen gjithashtu nga metodat e
reja elektronike, ku sot pa marr parasysh llojin e biznesit kané rol
fundamental.

18. Pérfitimet gé mund té kené ndérmarrjet né aplikimin e
marketingut dhe marketingut elektronik né vecanti

Pérparésia e vetme né Marketing gé mund té keté njé kompani éshté
té ndryshoj mé shpesh se sa konkurrentét e sajé. Klientét tashmé kané fuqginé
né duart e tyre, ku me futjen e internetit ata mund té zotrojné informacione té
pafund rreth markave, cmimeve, cilésisé sé produkteve, karakteristikave dhe
shérbimeve. konsumatoréve ndaj ofertave té tyre me ané té reklamimit,
organizimit té shitjeve, panaireve tregtare, sponzorimeve, ngjarjeve té
vecanta, postén e drejtéperdrejt et;.

Sipas kétij koncepti celés drejt suksesit, éshté pérmbushja e nevojave
té konsumatoréve né ményré mé profitabile se konkurrentét. Marketingu
bazohet né nevojat e konsumatoréve né krahasim me shitjen ku nevojat e
ndérmarrésve luajné rol dominant. Shitja nxitet prej déshirés sé prodhuesit té
shndérrojé produktin né para pérderisa marketingu mundohet t’i pérmbushé
déshirat e blerésve, me ané té produktit.

Si piké e paré e konceptit té marketingut figuron fokusimi né treg.
Eshté e pamundur pér njé ndérmarrje té jeté prezente né cdo treg dhe té
pérmbushé c¢cdo nevojé ekzistuese. Ndérmarrjet duhet té kufizojné tregun e
tyre final dhe té zhvilloj¢ programe adekuate té marketingut pér cdo
segment. Shumé ndérmarrje segmentojné né meényré té gélluar tregun,
mirépo nuk i kushtojné réndési pikés sé dyté té kétij koncepti, orientimit né
konsumatoré. Té€ orientohesh né konsumatoré do t€ thoté t’i zbulosh prej
perspektivés sé konsumatoréve déshirat, pérmbushja e té cilave garanton
kénaqésiné e tyre dhe t¢ mundohesh t’i pérmbush ato. Cdo produkt kérkon
kompromis sa i pérket tipareve dhe ¢mimit. Ndérmarrjet mund té vendosin
drejté vetém nese i dégjojné konsumatorét dhe hulumtojné tegun.
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Né kété aspekt dallohen dy drejtime: marketingu reaktiv dhe
marketingu kreatiV* Njé prodhueseaktiv mundohet t’i pérmbush nevojat
dhe déshirat e konsumatoréve duke u bazuar né parashikimet dhe formulimet
e konsumatoréve. Ky prodhues ofron né realitet verzione té pérmirésuara té
produkteve qé ekzistojné né treg. Prodhuesit kreativ né anén tjetér mundohen
t’1 pérmbushin nevojat dhe déshirat e konsumatoréve me zgjidhje plotésisht
té reja. Sidogofté, produktet e sjellura né treg duhet té kené tipare té
déshirueshme dhe té sigurojné kénaqgésiné e blerésve. Blerésit e kénaqur me
produktet e ndérmarrjes mbesin pér njé kohé té gjaté besnik, mendojné dhe
flasin miré pér ndérmarrjen dhe jané né gjendje té japin ide té reja pér
produkte dhe shérbime.

Disa fakte interesante né lidhje me ruajtjen e klientit:

e Marrja e klientéve té ri mund té kushtonte pesé heré mé shumé se
gé kushton njé klient aktual. Kérkon njé marréveshje té miré té
shtyj klientét té largohen prej furnitorit aktual.

¢ Njé kompani mesatarisht humb 10 pér gind pér klientét ¢d vit.
pér gind ulje né shkeljen e detyrés mund té béj rritje té grofiti
prej 25 pér gindné 85 pér gind, varésisht nga industria.

e Profiti i klientit kujdeset pér rritjen e mbajtjes sé klientéve

Pika e treté e konceptit té marketingut éshté marketingu i

gjithanshém, i realizur né njé ndérmarrje atéheré kur té gjitha njesité
organizative veprojné né interes té konsumatoréve dhe mudohen pér
kénaqgésiné e tyre. Pér ta arritur kété, sé pari duhet harmonizuar aktivitetet e
vecanta té marketingutshitjen, reklamimin, hulumtimin e tregut, zhvillimin

e produktit. Shumé shpesh ndodh gé udhéhegési i reklamimit dhe menaxheri
i produktit t&¢ mos jené né gjendije té gjejné njé kompromis té pérbashkét pér
kampanjén reklamuese. Né& anén tjetér éshté mé se i nevojshém edhe
harmonizimi i punés né mes té njésisé sé marketingut dhe njésive tjera
brenda njé organizate. Nuk ka marketing té€ suksesshém nése kryhet vetém
nga njé njési organizative.

19.Rritja e klientéve népérmjet marketingut elektronik

Nése marketingu elektronik planifikohet si duhet ai paraget ményrén
mé efektive pér té zhvilluar biznesin dhe pér té rritur bazén e klientéve, edhe
até pérmes®

e Dérgimit té ofertave dhe risive té kompanisé,duke ndihmuar né

rritien e besimit tek klientét

94 Reshidi,Nail(2007);’Strategjité e Marketingut’ £q.29
9 Reshidi,Nail(2007);’Strategjité e Marketingut’ fq.25
% Chaffey,Dave (2010). E-marketing; The Marketing Book, fq 35
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e Kampanjat népérmjet e-mailit gjithashtu paragesin njé ményré té
suksesshme té reklamimit.

e E-maili paraget njé vegél shumé atraktive pér té marré pérgjigje
nga klientét pér té ndértuar njé bazé informacionesh pér nevojat e
tyre, gé né té ardhmen té jeté mé lehté té targetohen géllimet e
tyre.

20.Rritja e shitjes dhe zvogélimi i harxhimeve népérmjet
marketingut elektronik

Gjéja mé e réndésishme né biznesin né pérgjithési éshté profiti.
Marketingu elektronik i suksesshém e zmadhon profitin e kompanisé.
Marketingu elektronik éshté vegla mé e nevojshme, mé e efektive qé gjendet
dhe e gjithé kjo ndihmon né zmadhimin e profitit pérmes:

e Kampanjave né marketingun elektronik,népérmjet shfrytézimit té

ofertave té limituara, promocioneve dhe reklamave tjera.

e Marketingu elektronik e zvogélon buxhetin e marketingut sepse
éshté metoda mé e liré dhe mé efektive pér té targetuar klienté
specifik pér oferta té caktuara gé jané pér ata klienté.

e Marketingu elektronik ndihmon biznesin pér té pérshpejtuar
ciklin e shitjes sé produkteve pasi gé mundéson gasje mé té
shpejté deri te klientét népérmjet e-mailit.

b) Interneti dhe térheqja e reklamuesve

Hulumtimet e fundit té béra nga LinkedIn Research Network/Harris
Poll, tregojné se interneti éshté njé prej mediumeve mé térhegése pér
reklamues. Sipas kétyre hulumtimeve, 92% e reklamuesve jané duke
pérdorur marketingun online né kampanjat e tyre mediale, pasuar me 88%
nga marketingu né shtyp. Né té njéjtén koh&, mé pak sé gjysma prej tyre jané
duke pérdorur reklamimin né TV (46%), radio (46%) dhe mobile (39%).

Tabela 1.Llojet e reklamave sipas pérdorimit né regjione

9 LinkedIn Research Network/Harris Poll
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Total | Regjionet
Llojet e reklamave sipas Lindje | Perendim | Jug | Ved
pérdorimit

%o % % % %
Reklamimi né Intemet a2 a0 a0 o4 92
Feklamimi i printuar g8 83 a2 01 g6
Eeklamimi néradio 46 41 46 37 39
Feldamimi né TV 46 44 43 36 39
Eeklamimi  digjital (p&mes | 39 43 36 41 35
telefonéve)

Llojet e reklamave sipas pérdorimit
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Grafiku 1.Llojet e reklamave sipas pérgindjes sé pérdorimit

Kemi njé ndryshim né até se si reklamuesit pérdorin kéto mediume
reklamuese. 74% e atyre qé pérdorin marketingun online, kané deklaruar se
jané duke e shfrytézuar gjithmoné e mé shpesh internetin si mediumin e tyre
té preferuar pér kampanjat e tyre reklamuese, pérderisa marketingu né shtyp
ka pésuar rénien mé té madhe pasi vetém 41% e atyre qé kané pérdorur kété
medium marketingu vitin e kaluar, jané duke e pérdorur pérséri kété vit .

Sipas raportit té fundit tBenithOptimedia Groupeklamimi online né
téré globin do té rritet pér 10 pérgind gjaté kétij viti, ndérsa parashihet gé kjo
shifér té arrij né 15. 1 pérgind né vitin 2012.

% ZenithOptimedia Group
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Raporti thoté se marketingu online ka treguar performanca té mira,
madje shumé mé té mira se parashikimet e béra 3 muaj mé paré, dhe kjo
vetém pér shkak té transparencés, pérgjegjésisé dhe fleksibilitetit.

Marketingu Online éshté kategoria e vetme pér té cilén parashihet té
keté rritje té vazhdueshme.

ZenithOptimedia parashikon se shuma totale gé do té pérdoret pér
reklamimin online do té arrij shifrén prej 56. 8 miliard dollar.

Raporti vén né pah sé reklamimi i pérgjithshém do té pésoj njé rénie
prej 8. 5%.G;jithashtu raporti thekson se reklamimi né gazeta do té vazhdoj té
bjeré edhe mé shumé né té ardhmen , pérkatésisht 14. 7% gjaté kétij viti.

Marketingu elektronik dhe parashikimet afatshkurtéra pér té
ardhmen

Cdo kompani gé ofron produkte dhe shérbime duhet té jeté né gjendje
té zbulojé ményra té reja modifikimi, kombinimi, madhési karakteristikash
dhe shérbimi. Njé pjesé e vlerésimit té situatés shpesh éshté analiza e
mjeteve aktuale té biznesit elektronik dhe aktivitetet brenda organizatés.
Njéri prej tyre éshté njé kontroll i internetit pér géllim gé té ¢do analize dhe
zbulimi té jo efikasitetit dhe pércaktimin e drejtimit strategjik pér
pérmirésim. Né mjedisin e organizatés e-markéterét kané njé mundési pér té
paraqitur objektivat realiste dhe té sigurojné njé rrugé pér zbatimin dhe
vlerésimin e procesit té& zbatimit. Njé pjesé thelbésore e planit té buxhetit dhe
e kompensimit jané pjesé e njé plani rezervé, nése do té keté nevojé pér té ri-
vlerésuar disa aspekteve té implementimit té planit né raport me pengesat e
paparashikuara. Pér kété arsye éshté thelbésore qé markéterét elektronik té
jané té njohur me parimet themelore té teknologjisé dhe mjetet e marketingut
elektronik.

Bizneset duhet pérmabijtur njé plani té caktuar pér té pasur sukses né
fushén e marketingut elektronik. Njé plan gé do ta qonta njé biznes né
pérgjithési dhe njé biznes kosovar né vecanti drejt suksesit,duke
implementuar aspektin elektronik.

NdérsaPaul Shuteyev (Specialist | gertifikuar né Marketing) | cili
thekson qgé ‘Eshté gjithmoné miré té dini se si funksionon tregu,a éshté né
rritie dhe cfaré éshté strategjia mé e mpie t€ zgjedhur’ fokusohet né
kanalet kryesore té marketingut gé pritet té kené rrite pérdorimi gjaté
periudhave té ardhéshme.
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Kanalet e Marketingut gé pritet té kené rritje pérdorimi gjaté vitit
2012
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Grafiku 2. Kanalet e Marketingut qé pritet té kené rritje pérdorimi gjaté penads
ardhéshme.

Marketingu elektronik dhe ndérmarrjet kosovare

Njé shembull i ndikimit t¢ marketingut elektronik né suksesin e
ndérmarrjeve né Kosové éshté pikérisht avancimi dhe rritja e té ardhurave né
Aeroportit Ndérkombétaré té Prishtinés pérmes aplikimit t& késaj fushe
elektronike.

Suksesin mé té madh kjo ndérmarrje publike e ka arritut pérmes
bashképunimit me ndérrmarrjet private,gé jané agjensionet turistike.Kéto
agjensione funksionojné né kuadér té rregullave internacionale globale té
zhvillimit infrastruktural dhe rritjen e fitimit pérmes marketingut elektronik e
kané arritut né bazé té shitjes sé biletave elektronike.

Ajo cfaré konsumatorét e agjensioneve turistike pérfitojné nga biletat
elektronike dhe cfaré e ka quar ndérmarrjen drejt suksesit éshté fakti gé nuk
ekzistojné probleme si humbja e biletés apo vjedhja e saj, pagesat ekstra apo
PTA, Ticket on Departure, pra nuk ka shpenzime ekstra pér pasagjeré, si dhe
shfrytézimi i mundésive té ofruara nga linjat ajrore pér check-in apo
vetéshérbimin e check in-it elektronik kur ky éshté i ofruar nga linja ajrore.
Sipas njé hulumtimi anketues nga me klientét e ANP-sé éshté konstatuar gé
né bazé té marketingut té miréfillt, posagérisht pérmes agjensive té pérfshira,
rezervimi dhe blerja e biletave kryesisht éshté béré né formén elektronike.

Agjencioni MCM Travel gé punon me linja ajrore té planifikuara dhe
i ka paraqit ato si agjent shités pér Kosovén, né sajé té investimeve né
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marketing, pérparim té komunikimit dhe dhénies online té biletave, e ka ngrit
shitjen pér 30 % né vit. Gjaté viteve 2008/2009 dhe 2010.

Né vitin 2004 MCM e formoi kompaniné e gjashté té quajtur MCM
Cargo duke béré marréveshje vetém me Cargo prej dhe né aeroportin e
Prishtinés, duke paragitur shérbime Cargo té kompanisé ajrore Austriake,
Lufthansa dhe kopmanisé ajrore hungareze Malev.

Grupi MCM éshté distributor i vetém i llojit té biletave pér linjat
ajrore gé paraqget dhe pér shkak té sigurimit t& shérbimeve drejt organizatave
kryesore internacionale,mbuloné 63% té shitjes totale né tregun e K3%ovés.
Né kété agjension né formén elektronike sigurohen té gjitha informacionet
prej sistemit té rezervimit lidhur me vizat, mirépo nuk éshté e pérféshiré
drejtéprdrejt nxjerrja e vizave me konsulatén.Grupi MCM Travel sé shpejti
ka punésuar 78 anétaré té afté, té kualifikuar dhe té motivuar, té pajisur me
licensat pérkatése té IATA (Shoqgata e Transportit Ajror Internacional), nga
té cilat 41 jané punonjés né Kosové, 8 né Mal té Zi, 6 né Magedoni, 18 né
Gjermani dhe 5 né Nju Jork.Forma e bashképunimit kryesisht éshté forma
online dhe kryerja e transaksioneve dhe marréveshjeve arrinet pérmes
biznesit elektronik.

Pérparésité e linjés ajrore né Aeroportin Ndérkombétar té Prishtinés
pérmes marketingut elektronik (biletave elektronike) jané:

1. Ulja e shpenzimeve administrative krahasuar me bileté té shtypur

paper ticket.

2. Reduktimi i kostos administrative duke ofruar pér udhétarét njé

nivel mé té larté shérbimi.

Sistemet e rezervimit kompjuterik

Iniciatorét dhe financuesit kryesor té zhvillimit té sistemeve
kompjuterike té rezervimeve (angl. Computerised Reservation System, CRS)
kané gené kompani t&¢ médha rrezelundruese dhe jané bashkuar rreth
organizatés ndérkombétare IATA. Sigurisht se nuk ka nevojé té sqarohet se
cka i detyroi ato né té nevoja objektive gqé del nga natyra e punéve té tyre.
Rrezelundruesit fluturojné gjithkah, portet rrezatueshpérndahen” né téré
botén, pjesét rezervé dhe Iénda djegése jané gjithkah té nevojshme, kurse
udhétarét kérkojné shérbime kualitative, ushgim dhe pije, pa marré parasysh
se ku gjinden.

Sistemi i rezervimit elektronik/kompjuterik té biletave né njé nga
filialet e ANP-sé duket si i kétill:

9 http://www.mcm.travel/ks/al/about.htm
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Figura 1. Sistem i rezervimeve kompjuterike online né agjenciné KosovaAiffines

Sot né boté ekzistojné me dhjetéra sisteme té tilla t& rezervémit, t
gjitha kéto sisteme prezantojné, né themel, shumé baza té shénimeve me
anén e té cilave mund té marrim pjesé né rrjetin telekomunikues, praktikisht
nga ¢cdo ané e botés. Nga e para té gjitha kéto sisteme kané shfrytézuar rrjetin
vetanak kompjuterik pér transmetimin e shénimeve né largési, gé me kohé té
integrohen né internet.

Konkluzion

Procesi i marketingut éshté proces i cili vazhdimisht do te mbizotéroj
né funksionimin adekuat dhe té sukésesshém té ndérmarrjeve. Té mendosh
dhe té veprosh né ményré ekonomike éshté mé shumé se njé pérparési e
fugisé sé njerézve udhéheqés.

Pér té pasur suksese né njé shérbim té miré, kompania duhet té
konkurroj duke pérdorur rrugé té reja , gé do té pérfshijné aftésiné e
realizimit dhe té shpérndarjes sé& shpejté té& produkteve dhe
shérbimeve.Marketingu elektronik i konceptuar miré dhe me strategji paraget
ményrén mé efektive pér té prezantuar kompaniné dhe produktet né treg.

Cfaré mungon né ndérrmarjet Kosovare éshté pikérisht mos pérfshirja
e shumé aspekteve fitiméprurése sikurse gé éshté edhe Marketingu si pjesé
themelore e planit priar.Sig e pam né rastin e Aeroportit Ndérkombétar té
Prishtinés,ka pas njé zhvillim té hovshém me implementimin e marketingut
elektronik,me pérdorimin e biletave elektronike dhe planit t& miré té
marketingut elektronik,i cili ka paraqit njé sukses né pérfitimin e ndérrmarjes
né pérgjithési.

100 Kt //flyksabook.com
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Té kesh sot né Kosové gasje né Internet nuk éshté edhe aq privilegj i

madh, mirépo té provosh gé pérmes internetit ta gjesh njé prodhim kosovar
pérfshiré kétu edhe pérshkrimin e tij né ményrén e duhur nuk éshté e lehté.
Ndérmarrésit dhe ndérmarrésit kosovaré né vecanti duhet té fillojné té
mendojné mé aktivisht dhe né ményré mé kreative pér té ardhmen.
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