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Abstract: Promotion application as one of the key elements of marketing mix and is still a challenge of
companies,especially for production companies.Although the last years the promotion is increased,the economic
climate and the competition of imported products and unfairmarket contuinel to be a principal abstacle for a higher
application of products promotion forms.The present research will present the inportance of promotion forms
especially in sales advancement that are included in sales promotion as well as the results of resarchimg
questions,for production companies.Which is the inportance of promotion in relation to production companies?How
much is influenced the promotion in the progress and the development of promotion companies?Wich are the most
used promotion forms applied hyproduction companies to promote their products?How much the companies invest
for promotion?

This research elaborates the theoretical aspect regarding the academic debates and definitions regarding sales
promotion,progress of sales.

Here discussed about the promotion forms that one of the companies applied to promoteits products. There are show
mang attractive and inexpensive promotion forms.
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Abstrakt Aplikimi i promocionit si njéri ndér elementet kyq té marketingut miks,vazhdon té mbetet sfidé pér
konpanité ,vecanérisht ato prodhuese.Ndonése viteve t€¢ fundit réndésia e promocionit dukshum &shté shtuaré,
situata ekonomike, pastaj konkurenca nga produktet e inportuara tregu jo lojal vazhdojn té jené pengesé kryesore
pér njé aplikim mé té madhé té formave t¢ promovimitté produkteve.

Ky studim do paraget réndésin€ e formave promovuese né vecganti ato t€ avancimit t&€ shitjeve,té cilat hyné né
grupin e konponentit”promocioni i shitjeve”.Gjithashtu do rezultojné pérgjigjet rreth pyetjeve kérkimore t€ cilat né
kété rast kané té béjné me vet konpanit prodhuese.Cila éshté réndésia e promocionit né raport me konpanité
prodhuese?Sa ka ndikuar promocioni né ecuriné dhe zhvillimin e kétyre kompanive?Cilat jané format mé té
shpeshta t¢ promovimit gé konpanité prodhuese i aplikojné pér t€ promovuar produktet e tyre?Sa ndajné kéto
konpani nga buxheti i tyre pér promocion?.

Ky hulumtim elaboron aspektin teorik lidhur me promocionin,debatet akademike si dhe definicionet e shumta lidhur
me promocionin e shitjeve,avancimin e shitjeve dhe pérparimin e shitjeve. Si rast studimi diskutohet rreth formave
té promovimit,gé njé nga konpanité prodhuese aplikon pér t¢ promovuar produktet e saj. Me grast paraqiten
forma mjaft atraktive dhe me kosto té lira promovimi.

2. PERKUFIZIMI DHE ROLI 1 PROMOCIONIT
Promocioni éshté proces i komunikimit ndérmjet ndérmarrjes dhe blerséve me géllim t€ krijimit t¢ gendrimit
pozitiv pér produktet dhe shérbime.Ai éshté proces permanent i komunikimit t¢ ndérmarrjes me blerésit ekzistues
dhe ata potencial.Népérmjet promocionit ndikohet né efikasitetin e afarizmit t¢ ndérmarrjes né treg.Eshté njé
aktivitet i cili bén t¢ mundur njé reklam t& drejtépérdrejt t&¢ produktit g& disponon njé biznes,ku ofron pozicione
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interesante dhe mjaft térhegése ku secili biznes mund té promovoj aktivitetin e tij né ményré gé i duket mé e
pérshtatshme.

Promocioni éshté proces,i ndértuar dhe i sinkronizuar nga faza t¢ shumta.Duhet té jet& i pérhershém dhe i
pandérprer.Né té& pérfshinen dhénési dhe marrési.Porosia éshté  esenca e komunikimit ajo e lidhé
dhénésin(ndérmarrjen)me marrésin(blerésin).Pér ti mbajtur né lidhéshméri mé gjaté i v& né veprim
instrumentet,ményrat,metodat dhe mediat gé¢ jané mé té pranueshme dhe krijojné rezultate t¢ knagshme, éshte
instrument i marketingut miks,me karakteristika dinamike.

Misionin e komunikimit e kryen me zbatimin e metodave dhe t&¢ mediave gé jané efikase pér ofertén dhe kérkesén.
Pérmes procesit t&¢ komunikimit konsumatorét njoftohen me ofertén e ndérmarrjeve prodhuese dhe me pozitén gé e
mban né suazat e konkurencés. Produktet hetorogjene,marka e produktéve dhe e veté ndérmarrjes béhét e njohur
pér blerésin. N& té njejtén ményré edhe produktet homogjene me ndihmén e promocionit ofrohen mé shumé te
konsumatori dhe késisoj vendimet pér blerje jané mé té kapshme.

Promocioni éshté proces kontinuel me té cilin konsumatorve iu shtohet kérshérira pér blerje mé shpejté vendosin
pér blerje sepse nga porosit e promocionit jané né gjéndje té béjné dallimin e ofertave mé té favorshme né kushtet e
konkurencés, politika e promocionit ka pér géllim t& ndikojé né formimin e kérkesave primare pér ti shéndrruar né
kérkesa selektive. Megenése aktivitetet e promocionit pérmbajné dy térési:komunikimin e informacioneve dhe
porosing, blerséve iu lehtésojné realizimin e aktit té blerjes informacionet komunikohen lidhur me asortimentin e
produktéve,markeés sé produktéve,qmimet dhe vendshitjet, ményrat e shpérndarjes,si dhe aktivitetet e passhitjes.*
Porosia ka t¢ béjé me dhénien e udhéziméve dhe té preferiméve pér blerje, promocioni ngjallé aktivitetin e
prodhimit dhe né veqganti até té shitjes. Nxitja e shitjes éshté faktor i ekspansionit dhe zhvillimit t€¢ prodhimit.
Blerésin e bén mé té shkathét dhe mé racional né marrjen e vendimit pér blerje. Po ashtu ndikon né racionalizimin e
kohés ngase nga informacionet dhe porosité e promocionit nuk ka nevojé té humbasin kohé pér té gjurmuar deri sa
té hasé né produktin ose shérbimin mé té volitshém. Me anén e promocionit né pérgjithési ushtrohet ndikim né
sjelljet e konsumatoréve né pérmirsimin e standardit jetésor. Instrumenti i promocionit éshté pjesé integrale e
marketingut miks. Sukseset e tij jané t& varura nga niveli i instrumentve tjera. Nése produkti nuk ka arritur té
posedojé karakteristika cilésore dhe atribute tjera gé e determinojné imixhin e tij, promocioni pa marré parasysh
¢faré metodash dhe mundésish do ti aktivizojé, pérfundimisht do t€ jet€ i1 déshtuar. Cmimet enorme té cilat nuk
gjejné pérkrahje te konsumatorét, promocioni mé funksional e zévendésné até. E njéjta gjé reflektohet edhe nga
kanalet e shitjes.Po t&¢ mos gjendet zgjedhja solide e tyre, aktivitetet e promocionit ¢faré do qé t€ jené me cilési té
larté nuk do té japin rezultate.Nga ky aspekt promocioni duhet kuptuar si instrument qé duhet té jeté efikas té
organizohet me shpenzime mundésisht sa mé racionale dhe njékohésisht té keté shkallé efektive né realizimin e
rentabilitetit né ndérmarrje.Promocioni organizohet réndom pér té arritur efekte si tek zgjimi i motiveve pér blerje
ashtu edhe tek shtimi i véllimit té shitjes dhe fitimit t¢ ndérmarrjes.*

Promocioni paraget mekanizém té komunikimit:kémbimit té informatave né mes konsumatorit dhe shitésit. Detyré
e promocionit éshté té informoj, rikujtoj dhe té bind blerésin me géllim té reagimit té tij ndaj produktéve té
ndérmarrjes, géllimet e shfrytézimit t& promocionit si instrument i marketingut miks si né tregun e konsumit té
pérgjithshém ashtu edhe né até industrial, jané t& shumta dhe té llojllojshme.Promocioni mund té ndikoj gé té
krijohet njé imazh pozitiv pér ndérmarrjen ose pér produktet e saja. Promocioni i njofton blerésit me karakteristikat
e produktéve ekzistuese dhe i njofton ata pér produktet e reja gé do té lansohen ne treg. Pér produktet té cilat jané
né fazen e degjenerimit béné pérpjekje pér té ruajtur popullaritetin e tyre, ku ndikon né rritjen e efikasitetit té
kanaléve té shpérndarjés dhe kontribon gé lidhjet e kontratave shitblerése té jené efikase.*

Sipas Kotlerit(Kotler-621) promomocioni pérfshiné té gjitha mjetet e sistemit té marketingut,detyré e té cilave éshté
komunikimi me blerésit potencialé.

J.Sudar(Sudar-14) me promocion kupton njé gérshétim té aktiviteteve té€ ndryshme me té cilat ndérmarrja komunikon
me individét,grupet ose shoqériné né formé té porosive personale dhe jo personale pér t’i harmonizuar mes vete
interesat dhe déshirat e tyre.

Promocioni éshté i domosdoshém pér ato produkte pér té cilat duhet njoftuar konsumatorét me pérparésité qé
posedojné krahasuar me produktet e tjera t¢ konkurencés,pér té cilat konsumatorét nuk kané gen té informuar.
Poashtu promocioni shérben pér krijimin e njé klime t& pérshtatshme psikologjike té konsumatorit e cila klimé i
nxité ataté marrin vendime pér blerjen e produktit.

0 “Bazate Marketingut”Prof.Dr.Ali Jakupi,Prishting,2008,faqe,332\333
3 “Bazate Marketingut”Prof.Dr.Ali Jakupi,prishtiné,2008,fage332
32 Dr.Bajram Fejzullahu,Marketingu Industrial-Ligjératé e autorizuaré.Nr.9
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Promocioni do té jeté efikas nése edhe aktivitetet e tjera te marketingut miks siq jané (produkti, gmimi, distribuimi)
kryejné né ményré efikase detyrat e veta e nuk 1 pé rgjigjet kritereve t€ tregut(¢mimi i larté kanalet e distribuimit jo
efikas) atéher promocioni nuk mund té luaj me sukses rolin e vet né afarizmin e ndérmarrjes. Nése produkti éshté
atraktiv pér blerésit,(¢mimi i pranueshém,kanalet e distribuimit jan€ efikase), si dhe moskordinimi né aksionet e
promocionit mundé té sjellé né pyetje téré efikasitetin e afarizmit t¢ ndérmarrjes, pra promocioni nuk mund té
mbulojé té metat né pikpamje té efikasitetit t& instrumentéve té tjera t¢ marketingut miks. Por edhe efikasiteti i
promgé:ionit éshté shumé i varur nga kryerja me sukses té detyrave nga ana e instrumentéve té tjeré té marketingut
miks.

2. CKA NENKUPTOJNE BIZNESET E VOGLA DHE TE MESME
Bizneset e vogla dhe t& mesme paragesin njé faktor kyq né zhvillimin e njé vendi. Réndésia e tij shihet né aspekte té
ndryshme ekonomike duke filluar nga plotésimi i nevojave pér mallra dhe produkte punésimi i cili mé tej sjellé
efekte tjera pozitive qé ndikojné né rritjen e té ardhurave té popullatés dhe né ményré ciklike rritjen dhe zhvillimin e
métutjeshém té bizneseve né pérgjithési.*
Bizneset e vogla dhe té mesme pérbéjné 90 pérgind té zhvillimit ekonomik dhe cilésohet si njéri ndér sektorét bazé
né krijimin e njé buxheti t& géndrueshém ekonomik té njé vendi. Biznesi i vogél éshté pjesé integrale e gjithé
reformés ekonomike sé bashku me ristrukturimin e ndérmarrjéve dhe reformén e pronésisé nxitjen e investiméve dhe
reformave financiare.Zhvillimi i biznesit té vogél éshté elementi esencial i zhvillimit ekonomik. Réndésia e biznesit
té vogeél éshté njohur né mbaré botén pér arsyet e méposhtme:

biznesi i vogél éshté shtylla kurrizore e ekonomis sé tregut dhe pér ekonomité e tranzicionit,

biznesi i vogél po kontribon né rritjen e punésimit né njé shkallé mé té larté se biznesi i madhé,

biznesi i vogél prodhon kryesisht pér tregun e brendshém duke shfrytézuar kryesisht burimet kombétare.
Bizneset e vogla dhe té€ mesme kané rol té réndésishém ku me zhvillimin e tyre éshté shénuar zgjerimi dhe stangimi
i tyre i kohépaskohshém bizneset e vogla dhe t& mesme me sukses i pérballojné sfidat e konkurrencés dhe
globalizimit ku njé pjesé e tyre bazohet né teknikén dhe teknologjin tradicionale ndérsa pjesa tjetér mé e madhe e
tyre aplikon njé teknologji té re dhe té larté si dhe né njé organizim modern. Edhe pse jané té orientuar kahé tregu
lokal BVM kané rol gjithnjé e mé t& madhé edhe né kémbimet kombétare.
Kriteret e biznesit té vogél dhe t&€ mesém jané:
a) biznesi duhet té jeté i pavarur b) numri i té punésuarve c) té hyrat nga shitjet d) biznesi nuk duhét té jeté
dominant né rajonin né té cilin vepron.®
Duke u bazuar né até gé konstatuam mé larte ne kemi béré njé hulumtim pérmes formés sé anketés né disa biznese
né Kosové, nga i cili konstatojme si mé poshté.

3. PYETESORI

1.Sa e aplikon biznesi i juaj promocionin?

IpO
mjo

pjesérisht

Né pyetjen Sa e aplikon biznesi i juaj promocionin? Té anketuarit jané pérgjigjur:Po 50% pér arsye se pérmes
promocionit e béjné promovimin e produktéve-shérbimeve dhe ¢do heré jané mé afér konsumatorit, 20% e
bizneseve nuk e aplikojn promocionin pér arsye financiare dhe pjesérisht 30% e kétyre bizneseve aplikojn
promocionin né rastet kur atyre u duket mé e nevojshme.

33 “Marketingu”Prof.Dr.Bardhyl Ceku&Nail Reshidi,fage,281\282

* http://documents.tips/documents/biznesi-i-vogél-558465eec0057.html

% “Biznesi i vogél dhe i Mesém”,Muhamet Mustafa,Enver Kotullofci,Petrit Gashi,Besnik Krasnigqi,fage,
19/20
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2.A keni buxhet té ndaré vjetor pér reklamimin e biznesit tuaj?

60% 45%
40% 9
20% 20% 2
0% ‘

pjesérisht

Né pyetjen A keni buxhet té ndaré vjetor pér reklamimin e biznesit tuaj?Té anketuarit jané pérgjigjur: Po 45% ngase
promovimi i biznesit ndikon né zhvillimin dhe ecuriné e tij 20% e bizneseve nuk kané buxhet té ndaré vjetor dhe
Pjesérisht 35% kané buxhet té ndaré vjetor.

3.A hasni né pengesa kur reklamoni produktet-shérbimet tuaja?

100% -

60%

50%
20%

pjesérisht

0%

jo

Né pyetjen A hasni né pengesa kur reklamoni produktet-shérbimet tuaja?Té anketuarit jané pérgjigjur:Po 20%, Jo
60%, Pjesérisht 20%.Pengesat né té cilat hasin mé shum bizneset jané kryesisht mjetet financiare pengesa té cilat
ndikojn né zhvillimin e veprimtaris sé biznesit.
4.Cilin nga kéto mediume e pérdorni mé shumé pér promovimin e
biznesit tuaj?

40%
50% 30%
20%
10%
= c.
0%
Televizioni Radio Billbord interneti

Né pyetjen Cilin nga kéto mediume e pérdorni mé shumé pér promovimin e biznesit tuaj?Té anketuarit jané
pérgjigjur: 30% e bizneseve aplikojn televizionin pér promovimin e biznesit tani ndérmarrjet kané mundési té bartin
porosité reklamuese dhe reklamojné produktet e veta né ményré té re dhe interesante duke marré parasysh té
arriturat e reja té sistemit kabllovik. 10% e bizneseve aplikojn Radion pér promovim pérgindja éshté shumé mé e
vogél se né mediumet e lart cekura ata mendojné se porosité reklamuese jané jo interesante dhe jo argétuese.
Billbord jané pérgjigjur 20%, 40% e bizneseve e shohin mé té arsyeshme internetin promocioni né internet éshté
pérbérés kryesor i marketingut si njé aktivitet i organizuar me géllim promovimin e kompanisé produktit ose ideve
duke pérdorur internetin.
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5. Sa ka ndikuar promocioni né ecuriné dhe zhvillimin e biznesit

tuaj?
40% 30% 30% 40%
0%

Miré
Shum miré

Kénagshém

Né pyetjen Sa ka ndikuar promocioni né ecuring dhe zhvillimin e biznesit tuaj?Té anketuarit jané pérgjigjur:Miré
30%,Shumé miré 30%, 40% e bizneseve jané pérgjigjur kénagshém sipas té anketuarve promocioni ka nxitur shitjen
ku blerésit jané bér mé té shkathét dhe mé racional né marrjen e vendimit pér blerje.

6.A keni marré pjesé né ndonjé panair té organizuar né Kosové?

30%

mPo
mJo

Pjesérisht

Né pyetjen A keni marré pjesé né ndonjé panair té organizuar né Kosové?Té anketuarit jané pérgjigjur: 45% e
bizneseve marrin pjesé né panaire.Pérmes panairev bizneset zhvillojné aktivitetet e tyre prezentojné produktet apo
shérbimet e tyre. Bizneset té cilat nuk marrin pjesé né panaire jané 25%,disa prej tyre né mungesé té informatave pér
pérfitimet g€ mund t’i kené nga panairet nuk i kushtojné réndési pjesmarrjes dhe pjesérisht jané pérgjigjur 30%.
7.A e aplikoni promocionin mé shumé pér produktet e reja qé
lansohen né treg,apo ato ekzistuese?

60%
0,

80% 40%
60%
40%
20%

0%

Produktet e reja Produktet ekzistuese

Né pyetjen A e aplikoni promocionin mé shumé pér produktet e reja gé lansohen né treg apo ato ekzistuese?Té
anketuarit jané pérgjigjur: 60% e bizneseve aplikojn promocionin pér produktet e reja gé té informohen
konsumatorét pér cilésin e produktit, 40% e bizneseve aplikojn promovimin pér produktet ekzistuese.

8.A pérfiton biznesi juaj gjaté pjesémarrjes né panaire?

mPo
mJo

Pjesérisht
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Né pyetjen A pérfiton biznesi juaj gjaté pjesémarrjes né panaire?Té anketuarit jané pérgjigjigjur:40% mendojné se
pérmes panaireve zhvillojné aktivitetet e tyre krijojné kontakte té reja rajonale dhe hulumtojné pér partneritetet e
mundshme, Pjesérisht 35% dhe jo 25%, disa biznese mendojné se pjesmarrja né panaire u shkakton vetém
shpenzime financiare ndérsa té tjerét mendojné se nuk ka ndonjé leverdi esenciale si pjesémarrés por edhe si vizitues

né panaire.
9.A ndigni trajnime pér marketing,nése po sa heré gjaté vitit?
80% 65%
60% 35%
40%
20%

Né

0%
Njé heré né vit Dy heré né vit
pyetjen A ndigni trajnime pér marketing, nése po sa heré gjaté vitit?Té anketuarit jané pérgjigjur: 65% e

bizneseve i praktikojné trajnimet pér marketing Njé heré né vit dhe Dy heré né vit 35% . Ndérmarrjet té cilat kané

mé sé shumti nevojé pér trajnime jané ato prodhuese dhe shérbyese.
10.Si i presin klientét promocionet e juaja?
60%
50%
40%
20%
0%
shum miré
kénagshém
Né pyetjen si i presin Kklientét promocionet e juaja?Té anketuarit jané pérgjigjur:Miré 20%,Shumé miré

30%,Kénagshém 50%.Promocioni luan rol t& réndésishém si né ecurin e biznesit ashtu edhe te konsumatorét pérmes
promocionit konsumatorét jané né gjendije ti njohin produktet pér sé aférmi dhe té njihen pér cilésit, promocioni u’a
lehtéson blerjen dhe jané né gjendje té vendosin vet pér zgjedhjen e produktéve-shérbiméve dhe né kété ményr dalin
té kénaqur.

4. KONKLUZIONE DHE REKOMANDIME

Si pérfundim shohim se promocioni éshté proces i komunikimit népérmjet ndérmarrjes dhe blerséve me géllim
té krijimit t€ géndrimit pozitv pér produkte dhe shérbime.Népérmjet promocionit ndikohet né efikasitetin e
afarizmit t€ ndérmarrjes né treg ku ¢do biznes mund té promovoj aktivitetin e tij né ményré gé i duket mé e
pérshtatshme.

Po ashtu kemi ardhé né pérfundim se aplikimi i promocionit né biznese e bén nxitjen e shitjes ku produktet-
shérbimet qé ata ofrojn né treg jané cdo heré mé afér me klientét dhe kété e béjné duke informuar, aftésuar,
késhilluar dhe stimuluar me géllim té shpejtimit té shitjes sé produktéve.

Po ashtu kemi kuptuar se promocioni mund té ndikoj gé té krijohet njé imazh pozitiv pér ndérmarrjen ose pér
produktet e saja. Pérmes promocionit mund ti njoftojmé blerésit me karakteristikat e produktéve ekzistuese dhe
i njofton ata pér produktet e reja qé do té lansohen né treg. Promocioni organizohet pér té arritur efekte si tek
zgjimi i motiveve pér blerje ashtu edhe tek shtimi i vé&llimit té shitjes dhe fitimit t¢ ndérmarrjes.

Po ashtu ne né fund rekomandojmé qé:

Promocioni té organizohet me shpenzime mundésisht sa mé racionale dhe njékohésisht té keté shkallé efektive
né realizimin e rentabilitetit né ndérmarrje.
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Pretendimet e béra né njé reklamé té jené bindése pér audiencén e synuar dhe jo té konsiderohen si té
ekzagjeruara apo sipérfagésore.

Cmimet promocionale té jené mundésisht mé relevante pér konsumatorét duke e ditur gjendjen ekonomike né
vendin toné sado nxitése me gené promovimi i produktéve-shérbiméve ¢mimi luan rolin kyq pér efikasitetin e
promovimit.
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