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Abstrakt

Aplikimi i promocionit si njéri ndér elementet kyqg té Marketingut Miks,
vazhdon té mbetét sfidé pér Kompanité né Kosové, vecanarisht ato prodhuese.
Ndonése viteve té fundit réndésia e promocionit dukshém éshté shtuar, situata
ekonomike, pastaj konkurrenca nga produktet e importuara si dhe tregu jo lojal
vazhdojn té jené pengesé kryesore pérnjé aplikim mé té madhé té formave té
promovimit té produkteve.

Ky studim do paraget réndésiné e formave promovuese né vecanti ato té
avancimit té shitjeve, té cilat hyjné né grupin e komponentit “promocioni i shitjeve”.
Gjithashtu do rezultojné pérgjigjet rreth pyetjeve kérkimore té cilat né kété rast kané
té béjné me vet kompanité prodhuese. Cila éshté réndésia e promocionit né raport
me kompanité prodhuese néKosové? Sa ka ndikuar promocioni né ecuriné dhe
zhvillimin e kétyre kompanive ? Cilat jané format mé té shpeshta té promovimit gé
kompanité prodhuese i aplikojné pér té promovuar produktet e tyre ?Sa ndajné kéto
kompani nga buxhetii tyre pér promocion.

Ky hulumtim i cili né pjesén e paré elaboron aspektin teroik lidhur me
promocionin, debatet akademike si dhe definicionet e shumta lidhur me
promocionin e shitjeve, avancimin e shitjeve dhe pérparimin e shitjeve.Ndérsa né
pjesén e dyté si rast studimi diskutohet rreth formave té promovimit gé njé nga
kompanité prodhuese kosovare aplikon pér té promovuar produktet e saj.Meqrast
paragiten forma mjaft atraktive dhe me kosto té lira promovimi.

Konstatimet dhe rekomandimet e pérmbyllin kété studim, duke dhéné si
argument réndésin e aplikimit té promocionit nga ana e kompanive, njékohésisht
duke paraqitur né formé faktike rezultatet gé kompanité mund té kené né rast té
aplikimit té drejté té saj.

Fjalét té réndésishme: Promocioni i shitjeve, konsumator, produkte, kompanité
prodhuese.
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Abstract

Promotion application as one of the key elements of Marketing Mix and is
still a challenge of companies in Kosovo, especially for production companies.
Although the last years the promotion importance is increased, the economic
climate and the competition of imported products and unfair market continue to be
a principal obstacle for a higher application of products promotion forms.

The present research will present the importance of promotion forms
especially in sales advancement that are included in sales promotion as well as the
results of researching questions, for production companies. Which is the importance
of promotion in relation to production companies in Kosovo? How much is
influenced the promotion in the progress and the development of production
companies? Which are the most used promotion forms applied by production
companies to promote their products? How much the companies invest for
promotion?

This research in the first part elaborates the theoretical aspect regarding the
academic debates and definitions regarding sales promotion. In the second part is
discussed about the promotion forms that one of the companies in Kosovo applies
to promote its products. There are show many attractive and inexpensive promotion
forms.

The findings and the recommendations conclude this paper, giving as an
argument the importance of promotion application by companies and as well as the
factual results about companies using the sale promotion.

Keywords: Sale promotion, consumer, product, manufacturing companies.
JEL Classification: M000O
Hyrje

Promocioni i shitjeve®éshté njé nga format promovuese pér té cilén
studiuesit e deri tashém té fushés sé marketingute kishin té véshtiré té gjejné
njé pérkufizim i cili do té shpjegonte dhe pérfshinte tér heterogjenitetin,
interdiscipinaritetin dhe réndésiné e tij. E gjithé kjo véshtirési pér té nxjeré
njé pérkufizim pér promocionin e shitheve vije pér shkak té kufizimit té tij né
raport me aktivitetet tjera té promocionit, vegaraisht me propagandén

80Ne literature mund te hasim ne terminologji te ndryshme si, nxitja e shitjeve, perparimi i shitjeve.
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ekonomike dhe shitjen personale.Prandaj vendi roli dhe réndésia e
pomocionit té shitjeve haste né ményra té ndryshme varésisht aplikimit gé
béjné vet ndérmarrjet.

Sa i pérket promocionit té shitjeve jané zhvilluar disa debate
akademike né mes té studiuesve dhe autoréve té ndryshém.

Sipas R. Obrazi nocioni i promocionit té shitjeve nuk éshté sgaruar
plotésisht né teoriné dhe praktikén e vendeve té ndryshme.Supozohet se
promocioni i shitjes pérfshiné ato aktivitete té cilat kané pér géllim, qé
propagandén ekonomike dhe shitjen personal eta béjné mé efikase.®!

Ndérkohé sipas studiuesit Roco me promocionin e shtijeve
konsiderohet ajo formé e promocionit e cila pérfshiné ato aktivitete (pérvec
shitjes personale, propagandés ekonomike dhe publicitetit) té cilat stimulojné
blerjen e produkteve nga konsumatorét.8?

Vet autori dhe studiuesi Sudar promocionin e shitjeve e sheh si térési
té aktiviteteve té cilat ndikojné drejtpérdrejt ose térthorazi né té gjithé
pjesémarrésit né procesin e shkémbimit, duke i informuar, aftésuar,
késhilluar dhe stimuluar, pér téadoptuar , lehtésuar dhe shpejtuar shitjen e
produkteve.®3

Pérderisa Philip Kotler promocionin e shtijeve e konsideron si shtytje
afatshkurtér pér blerjen e produkteve ose shérbimeve. Sipas Kotlerkjo formé
promovuese ka kéto karakteristika:

- Komunikimin; térhegé vémendjen dhe ofron ifnormacione té cilat mund
té ndikojnéte blerésit pér blerjen e njé produkti té caktuar.

- Stimulimin; gqé pérmbané né vete privilegj, motiv ose kontribut pér
konsumatorin final.

- Thirjen (ftesén); pérdorin thirje specifike pér inkuadrim momental né
ndonjé transakcion té caktuar né procesin e blerjes.®*

Funksionet kryesore té promocionit té shitjeve
Promocioni i shitjeve me aktivitetet dhe mjetet e pérdorura drejtuar
konsumatoréve dhe opinionit duhet té nxisé e motivojé si dhe ti promovojé
ideté me dobi té pérgjithshme dhe interesé té pérbashkét ekonomiko

81), Sudar, Promotivne Aktivnosti, fq. 416
82), Sudar, Promotivne Aktivnosti, fq 417
83). Sudar, Promotivne Aktivnosti, fq. 421
84ph. Kotler, Marketing management, fq. 622
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shoqgéror.Njé shembull i till promovues mund té ishte: “Me izolim té
jashtébanesa e juaj éshté mé e ngrohté gjaté dimrit dhe mé e freskét né veré”.

Pérderisa funksionet kryesore té promocionit té shitjeve

konsiderohen té jené:

Té shpejtojé dhe lehtésojé qarkullimin e produkteve dhe shérbimeve. Né

kété ményré ndikon né zvoglimin e shpenzimeve té prodhimit dhe

shpérndarjes;

Té ndikojé né bashképunim aktiv té suksesshém, me interest é

pérbashkét né mes té prodhuesve dhe konsumatoréve;

Té aftésojé né ményré permanente personelin shités;

Té krijojé njé atmosferé té pérshtatshme psiko-estetike pér

konsumatorin me rregullimin e enterierit té shitoreve.

Té lehtésojé népérmjet informimit dhe demonstrimit, pranimin mé té

shpejté té produkteve té reja;

Té lehtésojé gjetjen, zgjedhjen dhe blerjen mé efikase té produkteve nga

ana e konsumatoréve;

Té ndikojé népérmjet panaireve, ekspozimeve dhe manifestimeve tjera

ekonomike dhe kulturore né rritjen e nivelit ekonomik dhe kulturoré té

opinionit té gjére.

Té krijojé njé atmosferé té pérshtatshme ekonomike-shoqérore.®
Promocioni i shitjeve, shpeshheré pér té ndikuar né ményrésa mé

efikase né treg pérdor mjete té llojllojshme. Duke pérdorur si kriter grupin
cak, mjetet e pérparimit té shitjes sipas Sudarit, ato ndahen né mjete pér:

- Stimulimin e konsumatoréve
- Stimulimin e ndérmjetésve
- Stimulimin e personelit shités
- Stimulimin e opinionit.8¢
Me kéto mjete shérbehet njé numér i madhi ndérmarrjeve prodhuese,

tregtare, shérbyese, etj.Réndésia e promocionit té shitjeve viteve té fundit
éshté rritur shumé me njé tendencé té rritjes sé métejshme.Poashtu edhe
shpenzimet pér kété komponent té promocionit miks po rriten mé shpejtési.

Qéllimet e promocionit té shitjeve

85\Veseli Nexhbi, Veseli Teuta, Menaxhimi | Marketingut, fq.405
86J, Sudar, Promotivne aktivnosti, fq. 419
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Pérdorimin e teknikave promovuese, kompanité duhet miré té
mendojné se c¢ka saktésisht pérpigen té arrijné gjaté aplikimit té
tyre.Gjithashtu duhet té kené kujdes né marrdhénien né mes té promocionit
dhe aktiviteteve tjera gé kané té béjné me promocionin e shitjeve qé né kété
rast mund té jené reklamimi, marketing direkt, dhe shitja personale. Kur
agjentét e Marketingut zbatojné programe promovuese pa u marré parasyshé
se cfaré do té jeté efekti afatgjaté ndaj imazhit té brendit dhe pozicionit té tij
né treg, shpesh nuk arijné asgjé mé shumé pérvec rritjes afatshkurte dhe
kaluese té shitjes.

Té gjitha aktivitetet promovuese nuk kané si dedikim realizimin e
géllimeve té njejta, Sicéshté rasti me cilindo element té promocionit miks,
agjentét e Marketingut duhet t'i planifikojné promovimet e produkteve té
tyre drejtuar konsumatoréveme até duke analizuar fillimisht situatén, tregun
cak, dhe mé pas té té pércaktojné rolin e sakt té promovimit né programin e
komunikimeve té integruara té Marketingut.®’

Qéllimet e promocionit té shitjes padyshim se dalin nga géllimet
kryesore té marketing-promocionit apo edhe té veté Marketingut miks gé né
kété rast ndérmarrja ka detajizuar ideté e saja paraprakisht lidhur me katér
pikat kyqge (4p).Grupi i géllimeve specifike té promocionit té shitjeve
ndryshon varésisht nga grupi i tregut cak nga i cili jané drejtuar aktivitetet e
promocionit té shitjes.

Pér saipérket konsumatoréve, géllimet e promocionit té shitjeve kané
té béjné me stimulimin pér shfrytézim dhe blerje mé te madhe té produkteve
dhe térhjeqgjen e blerésve té konkurrencés pér té konsumuar produktet e
ndérmarrjes.

Ndérsa sa i pérket ndérmjetésve, qéllimet e promocionit té shitjeve
kané té béjné me stimulimin e ndérmjetésve pér pranimin mé té lehté té
produkteve té reja pérkatésisht stimulimin e blerjes jashta sezonit, krijimin e
lidhshmérisé sé ndérmjetésuesve me markat e produktit dhe depértimin né
tregje té reja.

Sa i pérket personelit shités, géllimet e promocionit té shitjeve
pérfshijné stimulimin pér pérkrahjen e produkteve té reja, stimulimin pér té
hyra mé té médha dhe stimulimin e shitjes jashté periudhave sezonale.

Dhe e fundit géllimet e shitjes ndaj publikut, opinionit, pérfshijné njé

8’Belch George, Belch Michael, Advertising and Promotion, fq 503
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varg aktivitetesh né drejtim té stimulimit té shitjes, si¢ jané: organizimi i
panaireve, ekspozitave, revive té ndryshme, sa mé atraktive dhe té
suksesshme me qélllim té bérjes sé produktit sa mé té njohur pér
konsumatorét.

Matja e rezultateve té promocionit té shitjeve

Matja e rezultateve té promocionit té shitjeve paraget nevojé té
madhe pér tégjitha kompanité, veganarisht ato prodhuese. Edhe pse réndésia
e kétijé llojitépromocionit u theksuan dhe sot shumé kompani né Kosové
tanimé aplikojné kété formé promovuese, aktualisht jo shumé kompani i
kushtojné réndési programit té vlerésimit gébrenda njé periudhe té caktuar
mund ta keté arritur aplikimi i promocionit té shitjeve.

Sipas Philip Kotler matja e rezultateve té promocionut té shitjeve nga
ana e kompanive kané né dispozicion disa metoda matése®8:

- Metoda e krahasimit té shitjes para, gjaté dhe pas kohés sé aplikimit
té promocionit té shijeve. Supozojmé se njé kompani ka pjesémarrije
6% té tregut para pérdorimit té promocionit té shitjeve, pjesémarrje
kjo e cila mé pas éshté rritur né 10% gjaté pérdorimit té késaj forme
promovuese. Dhe sé fundmi, pas pérfundimit té promocionit té shitjes
pérqgindja e pjesémarrjes ka réné né 5% dhe pas njé kohe ajo
pjesémarrje rritet né 7%. Kétu mund té vérehet se promocioni i shitjes
ka térhequr njé numér té konsumatoréve té rinjé, por gjithashtu i kané
nxitur edhe konsumatorét e vjetér qé té risin konsumin e tyre. Pas
késaj periudhe shitja ka réné pér shkak se konsumatorét i kané
shfrytézuar rezervat nga periudha e méparshme. Ritja pérfundimtare
né 7% té pjesémarrjes né treg do té thoté se ndérmarrja ka
pérvetésuar konsumatoré té rinjé.

- Té dhénat nga paneli i konsumatoréve. Kéto té dhéna do té zbulojné
ato grupe té konsumatoréve té cilét reagojné né aktivitete té caktuara
té promocionit té shitjes, si dhe do téna japin informata se si té sillen
konsumatorét pas ndérprerjes sé aktivitetit promocional té shitjes.

- Anketat e konsumatoréve. Kéto hulumtime do téna japin informata
lidhur me até se sa prej konsumatoréve ju ka mbetur né méndje nga

88philip Kotler, Marketing management, fq, 628.
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aktiviteti promovues i cili éshté ndérmarré, ¢ka kujtojné nga ai dhe cili
éshté mendimi i tyre. Sa ka ndikuar ai pér té vepruar sipas mesazhit
gééshté dhéné nga ky aktivitet dhe si ka ndikur ai né sjelljen e tyre té
mévonshme né raport me produktin gjaté blerjes.

- Eksperimenti. Né bazé té késaj metode mund té vlerésohen rezultatet
e promocionit té shitjeve duke u mbéshteur né disa karakteristika sic
jané: vlera stimuluese, kohézgjatja dhe shpérndarja e mediumeve.

Rast studimi
Fabrika pér prodhimin e Iéngjeve “Bibita Group”

Fabrika e Iéngjeve si pjesé e kompanisé “Bibita group” me seli né Pejé
(Vitomiricé), éshté njé prej kompanive e cila i jap réndési té madhe
promocionit. Llojet e promocioneve té cilat Kompania Bibita i ka aplikuar né
vende té caktuara, varésisht rastit dhe situatés né treg, i ka ndaré né dy grupe,
Indoor Sampling dhe Outdoor Sampling, gjé qé nénkupton ekzekutim né
hapésira té brendshme dhe ato té jashtme.

Degustim me léngje: Forma e promocionit — degustim, parasheh
kontaktin e drejtpérdrejt né mes té produktit dhe konsumatorit, sepse atyre
u jipet rasti gé produktin ta vlersojn veté duke e shijuar, paré nga afér
paketimin, njohur me etiketen, dhe gjitha karakteristikat tjera gé posedon
produkti.

Ekstra pozicionime me produkte né hapsirat kryesore té marketeve:
Ky promocion éshté i kohépaskohshém né kuadér té kampanjave qé
Kompania “Bibita” organizon, me qgéllim pér té gené né vémendjen e
konsumatoréve, kryesisht tek marketet me hapésira mé té médha
(supermarkete dhe hipermarkete). Ky promocion organizohet kryesisht gjaté
festave té ndryshme sic jané: Festat e ndryshme fetare, viti i ri, apo gjaté
aktiviteteve qé ndérmarrja ka né kalendarin e saj. Pérparési e kétij promocioni
éshté se kushton mé pak (éshté i liré) pér tu organizuar, pér arsye se nuk ka
nevoj té aranzhohet asnjé vajzé pér promocion e cilat do reklamon léngjet,
sepse né kété rast, veté pozicionimi né hapsiré adekuate té marketit, pamja
vizuele, si dhe kontakti i drejtpérdrejté me konsumatorin ku ai duhet té
ballafagohet gjaté kalimit népér market nénkupton promocion.

Shpérndarja e broshurave informuese: Kompania né fjalé kété
fushaté promovuese e aplikon kryesisht kur ka risi, goft né shtim té
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asortimentit té produkteve, apo me rastin e ndonjé zbritje né ¢gmim, té cilat
pothuajse jané té shpeshta dhe mjaft atraktive.

Shembull: Promocionet pérmes dhénjes gratis té njé sasie té caktuar
té léngjeve, psh: 6+1 gratis (blej njé komplet Iéngje Bibita fito 1 shishe 2L
Gratis), etj.

Promocione né ambiente té hapura (qytete té Kosovés), dhénje
gratis e léngjeve: Ky lloj aktiviteti promovues organizohet né gendra té
Kosovés, pikérisht népér sheshe, vend piknike dhe né dité kur frekuentimi i
gytetaréve éshté mé i madh, sic jané vikendet, festat e ndryshme, panairet e
hapura, si dhe aktivitetet tjera.

Aksione promovuese té léngjeve né formén 4+2 gratis dhe 3+1
(shishe): Promocioni blejé 4 shishe dhe fito dy té tjera gratis apo 3+1 dhe 10+1
gratis jané aktivitete té cilat kompania “Bibita” i organizon njé heré gjaté vitit
me kohézgjatje jo mé shumé se dy javé. Kéto promocione organizohen
zakonisht né fundvit pér té shpérblyer né njé formé konsumatorét e saj, si dhe
pér té arritur qé kéto léngjet té jené népér tavolinat festive té shumicés sé
konsumatoréve gjaté festes sé vitit té ri, gjé e cila cilésohet reklamé mjaft e
miré dhe produktive.

Promovimi i léngjeve pérmes formés E-Marketing:Si aksion i cili
tashmé éshté i rregullté né kuadér té Departamentit té Marketingut né
Kompanin “Bibita” éshté promovimi i vazhdueshém i léngjeve pérmes
webfages, i cili pérmban hapsira té vecanta pér produkte té reja (New
Product), si dhe publikimi vizuel i té gjitha léngjeve tjera né hapsirat e
caktuara té web fages www.bibitagroup.com.

Né organizim té promocioneve, dhe gjitha shpenzimeve pércjellése gé
kané bartur kéto aktivitete gjaté vitit 2014, shuma e pérgjithshme e
shpenzuar ka gené 12750€.Ndérsa né vitin 2015 pér shkak té shtimit té
aktiviteteve ka pasur ngritje té shpenzimeve, meqrast buxheti gé ka
shpenzuar éshté 14100€.Totali pér dy vite sa kompania Bibita ka planifikuar
dhe shpenzuar per promovim té produkteve té saja (Iéngjeve) éshté26850 €.

Tabela 1. Buxheti pér kampanja promocionale, 2014-2015

Viti Promoteret Broshurat Léngje pér Material Shpenzime té
(pagesa) (shtypi) degustim promocional tjera
(Outdor)
2014 6500€ 650€ 2100€ 2000€ 1500€
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2015 6750€ 750€ 2500€ 2300€ 1800€
Totali 12750 € 1400€ 4600€ 4300€ 3300€

Burimi: Planifikimi bugjetor i Marketingut pér vitin 2014-2015
Pérfundime

Gjetjet nga ky hulumtim vértetojné réndésiné qgé kompanité
prodhuese viteve té fundit po shfagin ndaj formave té promovimit té
produkteve, veganarisht ndaj pérparimit dhe avancimit té shitjeve. Njé ndér
indikatorét kryesor i cili ka béré qé promocioni té jeté mé i avancuar viteve té
fundit nga kompanité prodhuese né Kosové konsiderohet té jeté prania e
shumé kompanive té huaja né vend, import i madh i produketeve té huaja té
cilat mé vete sjellin edhe praktika té avancuara promovuese.

Ajo cfaré sot konsiderohet si pozitive né modelimin e kampanjave
promovuese nga kompanité prodhuese né Kosovééshté besueshméria gqé
aktualisht éshté rritur ndaj agjensioneve té Marketingut.Shumica nga kéto
agjensione né Kosové shquhen pér kreativitetin e tyre né fushen e
Marektingut, disa prej té cilave edhe jané shpérblyer me ¢mime
ndérkombétare né kété fushé.

Ajo ¢faré mbetet shgetésuese tek njé pjesé e kompanive prodhuese
kosovare éshtémenaxhimi i dobéti Marketingut brendavet kompanive. Né
kété rast kompanitékosovare departamentet e Marketingut i kané jo
funksionale dhe té orientuara né géshtjet te cilat jo shumé kané té béjné me
promovim. Meqgénse Kompania Bibita por edhe shumé kompani tjera
prodhuese té Iéngjeve kan té angazhuar menaxher marketingu té cilét né
raste jo té ralla kryejn edhe detyra tjera, apo njé pjesé e kompanive kané té
themeluara departamente marketingu me pak punonjés brenda tyre, atéher
si zgjidhje mé efikase né aspektin e promocionit, rekomandojmé bartjen e
pérgjegjésive té promocionit tek agjensionet dhe kompanité e specializuara
pér marketing, té cilat né harmoni me programin e kompanisé do pérpilonin
njé agjendé efikase promocionale, ku do pérfshiheshin té gjitha detajet gé
kané me promovimin dhe reklamat e ndryshme sipas rastit dhe nevojés. Né
raste té tilla kompanité e specializura do sjellin ide gjithnjé e mé kreative,
hulumtim té tregut né rastet kur kérkohet njé gjé e tillé, efikasitet né pung,
dhénje té pérgjegjésisé pér secilin projekt promovues (para, gjaté dhe pas

249



ISSN 2337-0548 (Print) PENTZA - Journal for Development Research and Science Vol 1, Issue 1,
ISSN 2337-0564 (Online) PENTZA - Revisté pér kérkime shvillimore dhe shkencé April 2016

promovimit), si dhe shpenzime mé racionale, varésisht projektit té realizuar
promovues apo shérbimit gé kryen agjensioni pér prodhuesin.

Pér té pas gjithcka nén kontrollé, njéherit pér té gené né kontakt té
drejtpérdrejt me konsumatorin, pronaréve té kompanive prodhuese, ju
rekomandojmé té shfrytézojné kapacitetet disponuese gé ka web fagja e tyre,
gé pérpos funksionit promovues gé ka ajo, té pérdoret edhe pér shitjen e
produkteve online.

Né rastin e Kompanisé Bibita ku té gjitha produktet jané té
ekspozuara né web fage, posedojn ¢mimet e shitjes, pérmbajtjen, dhe
informacione té tjera, atéher pérse té mos béhet edhe ekzekutimi
pérfundimtar ai i shitjes pérmes késaj web fageje. Até cfaré kompania do
pérfiton éshté kontakti i drejtpérdrejté me klientin, kursimi né 3% gé kané
menaxherét e shitjes pér njési produkti, si dhe amortizimi i veturave,
karburanti, etj.

E gjitha kjo qé ju rekomandohet kompanisé Bibita por edhe kompanive
tjera prodhuese, jané shfrytézimii modeleve promovueseqé né vete kané njé
kosto solide né raport me pérfitimet gé i sjellé shérbimi e-Commerce.

Pérfundimisht format e promocionit té cilat u pasgyruan né rastin e
studimit nga Kompania Bibita tregojné kreativitet né aplikimin e promocionit
né avancimin e produkteve té saj, né anén tjetér ajo ¢faré konsiderohet e
réndésishme né kété rast éshté kosto e ulét qékjo kompani shpenzon né
promovim dhe avancim té produkteve té saja.
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