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ABSTRAKT

Gjate zhvillimit te kétij dokumenti do te kuptoni ge kjo éshté harta juaj
orientuese prej ku gjendeni tani dhe ku jeni duke shkuar.
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SI TE PERDORET UDHEZUESI HAP-PAS-HAPI PER TE
ZHVILLUAR NJE PLAN MARKETINGU PER EKSPORT?

Ky plan i marketingut pér eksport éshté zhvilluar pér tu ofruar drejtuesve
té ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme (NVM-ve) informata mbi tregtiné
ndérkombétare, pér té ju ndihmuar né shqyrtimin e mundésive mé té mira
pér eksport dhe pér té krijuar njé plan veprimi né pérmbushje té objektivave
té tyre té marketingut.

Gjaté leximit té kétij materiali ju lutem keni parasysh si vijon:

1) Fjalorthi - Lista e termave té pérdorura dhe kuptimi i tyre sipas burimit té

2

3

~

~—

cituar. Edhe pse disafjalé mund té pérdoren né bisedat tona té pérditshme,
ne mund t'i kemi pérdorur ato me kuptim té vecanté né tekst. Pér shembull
flala “produkt”, gjate bisedave tona shpesh ndérlidhet me mallrat fizike,
megjithaté“produkt” éshté edhe “dicka qé éshté rezultat i njé procesi” dhe
ne do té pérdorim fjalén “produkt” pér té pérshkruar mallrat, shérbimet,
apo ideté. Pér kété arsyje, ju lutemi té lexoni pérkufizimin kur té lexoni
flalén pér heré té paré né tekst té shénuar me shkronja té theksuara.

Hyrje - Ne e kemi zhvilluar kété pjesé pér t'i dhéné lexuesit njé hyrje
té shkurtér né sistemin e tregtisé ndérkombétare, pér té thyer ideté
e gabuara dhe pér té ndezé ideté aty ku mund té jeté avantazhi i veté
firmave konkurruese. Ju lutem vini re se vendet e pérmendura né kété
dokument jané pérdorur vetém pér géllime krahasuese.

Plani i Marketingut pér Eksport (PME) — Udhézuesi Hap-pas-hapi - Ky
udhézues éshté krijuar né kontekstin e zhvillimit té Kosovés'. Cdo element
i planit i ka dy seksione té paraqitura mé poshté. Kur té zhvilloni planin
tuaj hap pas hapi, ne ju rekomandojmé gé té filloni té shkruani planin tuaj
duke ndjekur udhézimet e dhéna dhe rrjedhén e seksioneve té paragitura
né udhézues. Ne po ashtu mendojmé gé kjo mund t'ju marré disa muaj
kohé pér t'u zhvilluar, prandaj organizimi i miré éshté i nevojshém pér
té shmangur konfuzionet. Pasi té keni pérfunduar té gjitha elementet e
planit tuaj té marketingut té eksportit, ju do té bashkoni té gjitha kéto
dhe té béni rishikimin e tij nése éshté e nevojshme.

! Pér UNDP, té gjitha referencat pér Kosovén né kété dokument jané béré né kontekst té Rezo-
lutés sé Késhillit té Sigurimit t& OKB-sé 1244 (1999).
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Udhézim (ngjyra pas tekstit né kéto tabela éshté e kaltér e lehté) - ka
pér géllim t'i japé lexuesit informacione bazé pér ményrén se si duhet
zhvilluar kété element té PME. Mund té ju duhet té hulumtoni mé tej
dhe té eksploroni burime shtesé né ményré qé té udhézoheni pér
pérgatitjen e planit tuaj.

Pérté lehtésuar punén tuaj, jané télistuar fjalét kyce gé duhet té pérdoren
pér hulumtime shtesé. Ju do mund té gaseni né mé shumé burime né
internet né qofté se jeni duk e béré kété puné né gjuhén angleze.

Shembull (ngjyra pas tekstit né kéto tabela éshté e gjelbér e lehté) - kjo
PME éshté béré pér njé kompani imagjinare bujgésore té Kosovés dhe
merr parasysh disa nga specifikat e késaj industrie dhe tregjeve té saj.
Gdo kompani, kur éshté duke punuar né plan, duhet té marré parasysh
specifikat e industrisé dhe tregjet e saj. Ne ju rekomandojmé gé té lexoni
shembujt, megenése ato mund t’ju japin ide shtesé, madje edhe né
gofté se kompania juaj vepron né njé sektor tjetér.

4) Ju lutem vini re se edhe pse autori i kétij dokumenti éshté pérpjekur gé té
hartojé dokumentin né até ményré qé tu shérbejé nevojave té mé shumé
se njé sektori té industrisé, prap se prap ka sfida té ndryshme pér secilin
sektor. Pér shembull, ¢faré mund té jeté efektive pér sektorin e ushqgimit
dhe / ose industriné e bujgésisé mund té mos jeté aq efektive pér sektoré
té drurit dhe té ndértimit; industria e veshjes do té keté sfida té tjera dhe
do té pérgendrohet né tregje té ndryshme me industrité e tjera. Turizmi
dheindustria artizanale duken sikur té€ jené né njé linjé por secili sektor ka
specifikat e veta. Kjo éshté arsyeja pse cdo kompani duhet té béjé shumé
kérkime né ményré qé PME-té e tyre tu pérshtaten géllimeve té tyre dhe
piké nisjes sé tyre.

5) Judo mund té gjeni shumé informacione gé do tju ndihmojné té hartoni
pjesé té planit tuaj té marketingut pér eksport pérmes hulumtimit té
burimeve né internet, ose duke i kérkuar organizatat e tjera qeveritare dhe
jo-qeveritare qé kané mbledhur tashmé informacion mbi industriné tuaj
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(shoqata sektoriale duhet té luajné njé rol té réndésishém né zhvillimin e
analizave sektoriale té cilat jané té kushtueshme dhe kérkojné pérpjekje
té konsiderueshme). Megjithaté, ky punim nuk do té jeté i mjaftueshém
né qofté se nuk béni kérkime shtesé né terren, vizitoni tregjet potenciale,
béni ekspozita té médha tregtare, takoheni me klientét, dhe shkémbeni
informacione dhe specifika me ta. Pérderisa, hulumtimi né tavoliné mund
té ju jap informacion mé sasior, hulumtimi né terren do tju japé shumé
informata cilésore.

6) Ju inkurajojmé gé té béni kérkime gjaté punés né kété plan i cili do tju
mbéshtesé né marrjen e vendimeve té€ bazuara né informata. Ndonjéheré
jumund té gjeni informacione kontradiktore, posagérisht nga burimet né
internet. Mos e merrni ¢do informacion gé ju gjeni né internet apo diku
tjetér si té sakté. Kontrolloni dy apo tri heré ¢do informacion né ményré
qé té kuptoni perspektivén e duhur.

7) Né fund té kétij dokumenti ju do té gjeni lidhje té dobishme me burime
né internet, dhe referenca pér burimet e cituara né kété dokument.

8) Ky dokument éshté zhvilluar né kontekstin e gatishmérisé pér eksport té
kompanive té Kosovés duke pérdorur pérvojén e burimeve té ndryshme
pér té ju dhéné gasje té shpejté né informatat dhe mjetet e tregut. Ju
mund té eksploroni gjithashtu edhe dokumentet referuese — Ndértuesi
i Planit té& Marketingut pér Eksport (PME)? dhe Planit té Marketingut pér
Eksport — PME3.

9) Ju lutemi vini re se plani juaj i marketingut éshté né zhvillim té
vazhdueshém. Ju duhet té pérfitoni nga ¢do mundési pér eksport, e cila
nuk ju largon nga misioni dhe objektivat tuaja. Pé&r shembull, né tekstin
toné ne do t’ju japim shembullin e njé ndérmarrje e cila hyn né tregjet e
vendeve té tjera pérmes partneritetit me sipérmarrés té tjeré té Diasporés
sé Kosovés, té cilét kané té vendosur njé piké shitje* /magaziné mallrash

2 Ndértuesi i planit t&€ marketingut pér eksport (PME) — CBl.eu http://www.cbi.eu/sites/default/
files/files/EMP%20builder%20draft%20f]%2025062013.docx.

3 Plani i marketingut pér eksport — PME, i zhvilluar né ményré origjinale nga Peter Lichthart,
ekspert i CBI http://www.cbi.eu/sites/default/files/subweb/emp_template_based_on_zorar-
ko_example.docx.

4 Né anglisht: outlet
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né disa nga vendet e destinacionit. Kjo nuk do té thoté g€ ju do té mbani/
shfrytézoni vetém kété mundési pér té hyré né treg. Né té kundértén, ju
duhet té jeni gati pér té pérgafuar mundésité e tjera me blerésit e tjeré
organizativ. Kjo éshté arsyeja pse ju duhet té vazhdoni té pérmirésoni
strukturén tuaj organizative dhe gatishmériné pér té pérmbushur
kérkesat e blerésve té tillé, duke pérfshiré vértetimet atéheré kur éshté
e nevojshme, mé shumé shérbime, etj. Né rastin toné, hapja e ‘outlet-it’
éshté vetém hapi i paré pér té prezantuar produktet tuaja né treg, por
pér depértim té métejshém, njé kompani me géllime mé serioze dhe
afatgjata duhet té marré parasysh zgjerimin e rrjetit té€ shpérndarjes.

FJALORI DHE SHKURTESAT

Marké: Cdo emér, term, simbol, shenjé, dizajn, ose kombinim i kétyre gé
pérdoren pér té identifikuar produktet e njé firme dhe pér t'i dalluar ato nga
ato té konkurrentéve.

CBI: Qendra pér promovimin e importit nga vendet né zhvillim - Organizata
e Ministrisé sé Punéve té Jashtme té Holandés.

CEFTA: Marréveshja e Tregtisé sé Liré e Evropés Qendrore

Pérgjegjshméria sociale e Korporatés (CSR): Njé koncept i menaxhimit
pérmes sé cilés ndérmarrjet integrojné shqetésimet sociale dhe mjedisore
né operacionet e tyre té biznesit dhe ndérveprimet me grupet e interesit té
tyre.

Hulumtimi né tavoliné: Njé hulumtim gé béhet duke pérdorur té dhénat
qé tashmeé ekzistojné diku.

Diferencimi: Qasja né té cilat njé ndérmarrje synon té zhvillojé dhe té
tregtojé produkte unike pér segmente té ndryshme té konsumatoréve.
Emri i domenit: Emri unik gé identifikon njé burim té internetit (pjesé e njé
adresé té internetit).

Eksporti: Njé produkt ose shérbim i dérguar né vende té tjera pér shitje.
BE: Bashkimi Evropian

Locavores: Njé personii cili bén njé pérpjekje pér té€ ngréné ushgim gé éshté
rritur apo prodhuar né vendin e tij/saj.

Menaxhmenti Miop: Njé pamje e shkurtér dhe mendjengushté (né tekstin
toné - né menaxhim apo risi).

Tregu: Njé grup i njerézve gé kané nevojé ose déshirojné njé produkt ose
shérbim té vecanté dhe kané para pér té bleré até.
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Marketingu: Té kuptuarit e asaj se ¢faré blerésit duan ose kané nevojé
dhe pastaj t'jua japin até atyre, né pérfitimin dhe té mirén e té gjithé té
pérfshiréve né transaksion.

Marketing miks: Pérshkruan kombinimin specifik té elementeve té
marketingut té pérdorura pér té arritur objektivat e organizatés dhe pér té
plotésuar nevojat e tregut té synuar.

Tregu i specializuar (niche): Njé segment i vogél por fitimprurés i njé tregu
té pérshtatshém pér vémendjen nga njé tregtar. Tregjet e specializuara nuk
ekzistojné vetvetiu, por jané krijuar duke identifikuar nevojat apo déshirat
gé nuk jané duke u trajtuar nga konkurrentét, dhe duke ofruar produkte gé
kénagqin ato.

Maturimi i tregut: Njé treg qé funksionon pa ndryshim apo risi apo nuk ka
rritje.

Segmentimi i tregut: Procesi i ndarjes sé njé tregu né grupe té vecanta té
klientéve gé sillen né té njéjtén ményré ose kané nevoja té ngjashme.
Deklarata e misionit: Njé fjali e shkurtér apo paragraf qé pérdoret nga njé
ndérmarrje pér té shpjeguar, né terma té thjeshté dhe konciz, qéllimin e saj
té ekzistimit.

Kompanité multinacionale (MNC): Organizatat qé jané né pronési apo
kontrollojné prodhimet e mallrave apo shérbimeve né njé ose mé shumé
vende té tjera sesa né vendin e origjinés.

Nevojat: Njé forcé motivuese gé e detyron marrjen e vendimeve pér ti
kénaqur nevojat.

Strategji té reja té zhvillimit té tregut: Zhvillimi i trequt éshté njé strategji
né rritje qé identifikon dhe zhvillon segmente té reja té trequt pér produktet
aktuale.

Objektivat: Njé rezultat specifik gé njé person ose sistem synon té arrijé
brenda njé kohe me burimet né dispozicion.

Rritja organike: Zgjerimi i operacioneve té njé firme nga burimet e veta (té
prodhuara veté), pa pérdorur huamarrjen ose fitimin e firmave té tjera.
Kultura organizative: Vlerat dhe sjelljet gé kontribuojné né mjedisin unik
social dhe psikologjik té njé organizate.

Hartimi i perceptuar: Tekniké kérkimore e marketingut né té cilén
kéndvéshtrimet e konsumatorit né lidhje me njé produkt gjurmohen apo
hartohen né njé tabelé.

Shitjet personale: Mjeti kryesor i komunikimit i cili pérdoret né eksporte
duke pérfshiré kérkimet, komunikimin me perspektivé, zhvillimin e
marrédhénieve, identifikimin e nevojave, dhe pérputhjen e produktit me
nevojat.
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Produkti: Mallrat, shérbimet, apo ideté.

Cikli jetésor i produktit: Njé koncept gé pérpiget té pérshkruajé shitjet,
fitimet, konsumatorét, konkurrentét, dhe marketingun qé nga fillimi i ciklit e
derisa té jeté larguar nga tregu.

Kérkimet: Procesi pér identifikimin e klientéve potencial.

Shitjet me pakicé: Pérfshin ato veprimtari té biznesit té pérfshira né shitjen
e mallrave dhe shérbimeve ndaj konsumatorit final pér pérdorim personal,
familjar dhe shtépiak.

Shitési me pakicé: Organizata apo individi gé blen ose merret me mallrat
dhe shérbimet pér shitje (rishitje) tek konsumatori pérfundimtar (final).
Rregullat e origjinés: Kriteret e nevojshme pér té pércaktuar burimin e njé
produkti.

Segmentimi (tregu): Targétimi i pérpjekjeve té marketingut drejt njé pjese
té vecanté té tregut total.

Zinxhiriifurnizimit: | gjithé rrjetii subjekteve, té ndérlidhura drejtpérsédrejti
ose térthorazi dhe té ndérvarura né shérbimin ndaj té njéjtit konsumator ose
konsumues.

Qéndrueshméria: Krijon dhe mirémban kushtet né té cilén njerézit dhe
natyra mund té ekzistojné né harmoni té frytshme, duke mundésuar
pérmbushjen e kérkesave sociale, ekonomike dhe kérkesave té tjera té
brezave té sotém dhe té ardhshém.

SGE (Ndérmarrja Globale e Zvicrés): Organizaté geveritare e Zvicrés gé
mbéshtet importin nga vendet né zhvillim.

Zinxhiriivlerave: Aktivitetet e ndérlidhura mevleré té shtuar qé shéndrrojné
burimet né produkte té cilat ndihmojné né krijimin e avantazheve
konkurruese.

Kérkesat: Déshiré e paplotésuar.

OBT (Organizata Botérore e Tregtisé): Njé organizaté ndérkombétare qé
ka té béré me rregullat globale té tregtisé mes kombesh.

Burimet e pérdorura pér fialorthin:

“Marketing’, Joel R. Evans dhe Barry Berman, Macmillan Publishing Company,
edicioni i 4%

“Business Today’, David J. Rachman dhe Michael H. Mescon, Random House,
edicioni i 4%,

http://www.epa.gov/sustainability/basicinfo.ntm
http://www.unido.org/en/what-we-do/trade/csr/what-is-csr.html
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HYRJE

Ne jetojmé né njé boté té mundésive. Globalizimi ofron mundési pér
zhvillimin e bizneseve té géndrueshme dhe tregtiné me produkte té cilat
nuk mund té tregtohen né njé treg, por megjithaté mund té gézojné kérkesé
té miré né njé treg tjetér — e ndonjéheré né treg té largét.

Mundésité vijné pas analizimit té faktoréve té ndryshém té cilét jané té
nevojshém né ményré qé produkti té arrijé tregun e déshiruar ndérkombétar
(né vendin e duhur) né kohén e duhur, me cilésiné e duhur, me ¢mimin e duhur,
dhe né qofté se léviz népér zinxhirin e vlerave né ményré té géndrueshme,
atéheré kur konsumatorét né treg jané té gatshém dhe té vullnetshém pér té
bleré malira.

Shumé sipérmarrés né vendet né zhvillim jané né kérkim té zhvillimeve té
eksportit né njé pérpjekje pér té rritur té ardhurat pér familjet e tyre dhe pér
té pérmirésuar cilésiné e jetés. Mendimi i pérgjithshém éshté se Kina éshté
fabrika e botés, por a e mbulon Kina té gjithé tregun botéror me té gjitha
llojet e mallrave? Pérgjigja éshté sigurisht “jo”. Kina nuk i kénaq plotésisht
nevojat dhe déshirat e tregjeve. Shumé vende té tjera' jané aktive dhe té
suksesshme né tregtiné ndérkombétare pér shkak té specifikave té tregut
té shitjes me pakicé né nivele té€ ndryshme dhe pér produkte té€ ndryshme.

Kur mallrat shiten nga njé kompani né njé kompani gé operon né njé treg
tjetér, té parin e quajmé eksportues dhe até té fundit importues dhe e
pérshkruajmé kété proces si tregti ndérkombétare. Pér té lehtésuar tregtiné
ndérmjet vendeve dhe pér té dhéné mé shumé mundési pér shkémbimin
e mallrave, bota ka krijuar njé sistem tregtar nén ombrellén e Organizatés
Botérore té Tregtisé (OBT). Pse kemi nevojé pér shkémbimin? Le t& marrin
njé shembull pér njé produkt si¢ jané bananet. Kéto pemé rriten vetém né
vende té caktuara té botés duke shijuar kushtet klimatike té pérshtatshme pér
kété frut, ndérsa konsumatorét e tjeré nuk mund té gézojné shijen e tij pérveg
nése fruti éshté importuar. Né njé shembull tjetér, vetém pak vende né boté
prodhojné telefona té mencur, por ne duam qé té pérdorim teknologjiné mé
efikase dhe aktuale né ményré qé té jemi té lidhur me familjet dhe miqté tané.
Duke e ditur kété fakt, disa kompani jané duke konkurruar pér té na ofruar
vlerén mé té miré pér paraté tona.

Kur operohej né njé ekonomi té centralizuar (socializmi), vendet ishin mé té
mbyllura pér tregti dhe i plotésonin nevojat e tyre duke prodhuar pothuajse



12 PLANII MARKETINGUT PER EKSPORT - Udhézues hap pas hapi

cdo gjé, ose specializoheshin né disa produkte brenda tregut mé té madh
té cilit ata i pérkisnin. Pér shembull, Ish-Republika Jugosllave e Magedonisé
(IRJM), ishte e specializuar né prodhimin e produkteve bujgésore brenda
Jugosllavisé.

Né njé ekonomi tregu, konsumatorét kané qgasje né importe nése kéto
produkte gézojné kérkesén e konsumatoréve. Té njéjtat produkte mund
té prodhohen né vende té ndryshme me kosto té ndryshme. Pérvec késaj,
prodhuesit né njé vend mund té pérdorin struktura té ndryshme té kostos
pér shkak té dallimit né produktivitet, teknologji, aftési té€ punés ose kushte
té tjera.

Shumé njeréz mund té mendojné se arsyeja e vetme pse importuesit
preferojné produkte té importuara kundrejt atyre té prodhuara né nivel lokal
éshté ¢mimi. Né fakt, cmimi éshté vetém njé nga faktorét qé pércaktojné
blerjen nga burimi B né vend té burimit A, C, D, dhe E. Njé tjetér faktor pér
transaksionin mund té jeté shpérndarja né kohé. Pérvec késaj, ekzistenca
e zinxhiréve mé té miré té furnizimit do té preferohet mé shumé kundrejt
njé tjetér. Aférsia e tregut éshté e réndésishme pér disa industri, dhe jo pér té
tjerat. Pér shembull, ishulli i Mauritanisé shtrihet 10,000 km larg nga Londra,
por furnizuesit e trikove nga Mauritania mund té jeté né gjendje té ofrojné
triko pambuku mé shpejt se konkurrentét e tyre bullgaré, fabrikat e té ciléve
nuk kané asnjé prodhim vendas té fijeve té pambukut. Importimi i fijeve
mund té marré mé shumé kohé se sa koha e nevojshme pér té transportuar
trikot nga Mauritania pérmes detit deri né Londér (shih figurén 1).

Figura 1. Koha pér té tregtuar (numri i ditéve)

KOHA E DERGESES

B Furnizimimefije [ Thurja [ Transporti

Mauritani

Bullgari
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Prandaj, importuesi duke kérkuar dérgesé mé té shpejté mund té preferojé
gé té keté produktet e béra né Mauritani né vend té Bullgarisé edhe né qofté
se ¢mimi i kétij té fundit do t& mund té ishte mé i volitshém se sa ¢mimi i té
parit. Pranimi mé i shpejté i mallrave do té ndihmojé importuesin / shitésin
gé t'i sjellé ato né treg atéheré kur nuk ka ag shumé kompani qé ofrojné
produkte té ngjashme ose gjaté hyrjes dhe fazés sé rritjes sé ciklit jetésor té
produktit (CJP). Té kuptuarit e konceptit CJP éshté i réndésishém pér ¢do
biznes.

Njé bashképunim i réndésishém pér importuesit éshté pérzgjedhja e
eksportuesit me aftésiné pér té ofruar porosi té pérséritura, kur kérkesa e
tregut ka nevojé pér mé shumé mallra se sa ju mund té depononi pér njé
heré, qofté té njéjtin produkt ose ndonjé té ngjashém. Né afat té gjaté,
importuesi do té preferojé té bashképunojé me furnizuesit fleksibél kundrejt
atyre gé ofrojné ¢mim mé té pérballueshém. Né njé shembull tjetér, &shté
njé treg i vecanté pér ushgime té cilat jané té prodhuara brenda 100 milje
radius (rreth 160 km). Kéta konsumatoré, té quajtur locavores konsumojné
vetém ushqgim i cili éshté prodhuar né kété distancé, sepse ata kané pér
géllim gé té konsumojné ushqgim té shéndetshém dhe té freskét, i analizojné
gjurmét e karbonit, dhe jané té gatshém pér té mbéshtetur fermerét dhe
ekonominé lokale. Né rast té till€, prodhuesit té cilét jané larg nga kéto tregje
nuk kané shanse pér t'i shitur mallra kétij grupi té caktuar konsumatorésh,
edhe né qofté se ata prodhues kané ofertat mé té mira.

Sot, shumé konsumatoré e njohin fuginé e tyre blerése kur bé&jné blerjen e
njé produkti. Konsumatorét e tillé do té donin té investonin paraté e tyre né
biznese té géndrueshme dhe té informohen se si produkti éshté prodhuar
dhe kush géndron prapa produktit. Kompanité qé mund té komunikojné né
ményré efektive me konsumatorét dhe shpjegojné objektivat / historiné e
produktit té tyre do té kené shanse mé té mira krahasuar me kompanité e
heshtura.

Kéta shembuj tregojné faktin se ¢mimi nuk éshté i vetmi faktoré qé
importuesit dhe shitésit kérkojné. Pérveg késaj, tregtia nuk éshté rrugé
njédrejtiméshe. Kina mund té jeté eksportuesi kryesor pér shumé produkte,
por importojné shumé produkte nga jashté, pér shembull verén nga Franca,
Kili dhe Argjentina, gjalpin nga Zelanda e Re dhe Danimarka, et;.

Kompanité nga Britania e Madhe mund té importojné veré nga IRJM pér
shkak se ata duan té sjellin shuméllojshméri t&€ madhe te klientét e tyre
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né njé segment té caktuar t&€ ¢mimeve (mund té jeté segment i ¢mimit té
ulét pér disa nga llojet e verés). Pastaj, njé kompani gjermane do té béjé njé
porosi né té njéjtin treg pér kémisha pér segmentin e tregut té mesém té
¢mimeve. Ky éshté njé tjetér koncept gé duhet té kuptohet - cdo produkt,
marké dhe madje edhe njé vend ka pozitén e saj perceptuese (hartimi) né
mendjen e konsumatoréve. Ndonjéheré marka vendore shkon sé bashku
me markén e produktit.

Tregtia ndérkombétare nuk éshté njé privilegj vetém i kompanive
shumékombéshe (KSHK). Bizneset e vogla jané duke fituar miliarda dollaré
duke eksportuar prodhimet e tyre né shuméindustri, duke filluar nga ushqimi,
veshmbathjet, artikujt sportivé, turizmi dhe shumé té tjera. Ké&to kompani
nuk kané friké té tregtojné pértej kufijve. Barrierat mund té ekzistojné vetém
né mendjet e menaxheréve té cilét jetojné né botén e kaluar.

Imagjinoni tregun e ish- Jugosllavisé. Njé heré e njé kohé, duke gené njé
treg i madh, mallrat kané Iévizur lirshém nga prodhuesit né tregjet brenda
ish-Jugosllavisg, megjithaté, ajo tani éshté e ndaré né disa tregje mé té vogla
(Serbia, IRJM, Bosnja dhe Hercegovina, etj.) Edhe né qofté se tregtia ndérmjet
vendeve té ish-Jugosllavisé éshté pa detyrime doganore, vetém sepse ajo
éshté subjekt i kontrollit té hyrjes doganore dhe té procedurave, shumé
prodhues e karakterizojné eksportin né tregje té tilla si “mision i pamundur”,
dhe kjo njihet si menaxhment miop.

Megjithaté, mallrat nuk lévizin gjithmoné pa dogané ndérmjet vendeve.
Edhe pse OBT éshté vazhdimisht duke punuar né drejtim té uljes sé tarifave
té tregtisé, ka ende detyrime doganore dhe/ose taksa té tjera gé duhet té
paguhen nga importuesit mbi pastrimin e ngarkesave me mallrat e tyre né
pikén e hyrjes. Kéto detyrime doganore mund té ndryshojné pér produktin
e ngjashém kur importohen nga vende té ndryshme. Ndérsa né disa raste
kjo mund té krijojné disavantazhe té ¢mimeve pér importuesit, né raste té
tjera ajo do té krijojé avantazhin e ¢gmimeve kur produktet jané importuar
sipas tarifave preferenciale nga vendet e tjera. Shembulli né vijim do ta
ilustrojé kété:

Kompania XYZ né Gjermani déshiron té importojé 8,000 kg rrush dhe merr
parasysh 2 burime: Kosovén dhe Moldaviné. Kosova ka gené furnizuesi i
tyre para 2014, por XYZ sheh mundési té reja me Moldaviné pér shkak té
marréveshjes sé nénshkruar né mes BE-sé dhe Moldavisé€. Mé 27 qershor
2014, BE-ja dhe Moldavia nénshkruan njé marréveshje dhe ajo ishte zbatuar
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pérkohésisht nga data 01.09.2014. Para késaj date, njé detyrim prej 23.80
€/100 kg éshté aplikuar né gofté se ¢mimi i hyrjes &shté mé i ulét se 56.80
€/100 kg. XYZ i kishte krahasuar ¢mimet nga té dyja burimet:

.. Produkti i Produkti i
Péggg\'g;' Moldavisé Moldavisé
(para 1.09.2014) (pas 1.09.2014)

Vlera e ish-
fabrikés /
magazina e 3,200.00 2,500.00 2,500.00
eksportuesit
Transporti +
sigurimi 350.00 240.00 240.00
Shpenzime té
fjera 500.00 500.00 500.00
Totali 4,050.00 3,340.00 3,240.00
Detyrimi : 23.80/100 kg = :
doganor 1,904.00
TVSH 19% 769.50 996.36 615.60
Totali 4,819.50 6,240.36 3,855.60
Cmimi pér kg
(zbarkimi né 0.60 0.78 0.49
Gjermani)

Krahasimi tregon se Kosova éshté duke e humbur avantazhin e saj né ¢mim
me Moldaviné pas 01.09.2014. Me shije dhe cilési t& ngjashme, kompania
gjermane do té zgjedh pér té importuar rrushin nga Moldavia pér shkak té
avantazhit té cmimeve pas 01.09.2014. Megjithaté nése cilésia dhe shija e
rrushit té& Kosovés éshté mé e miré né krahasim me até té Moldavis€, XYZ
mund té vendosé pér té pérdorur té dyja burimet duke vendosur produktet
e tyre né nivele té ndryshme té cmimeve né tregun me pakicé.

Njé tjetér koncept gé duhet té kuptohet jané rregullat e origjinés té cilat
pércaktojné etiketén “Prodhuar né..." dhe detyrimet pérkatése doganore gqé
duhet paguar mbi importin e mallrave.
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Kéta shembuj tregojné se kompanité eksportuese duhet té kuptojné
mjedisin rregullator dhe perspektivén e blerésit né ményré qé té pérfitojné
nga mundésité ekzistuese. Megjithaté, né shembullin e mésipérm, ne mund
té vézhgojmé se pasi kompania nga Kosova e kishte gézuar avantazhin, asaj
i duhet té pérballet me realitetin e ndryshimeve ekonomike gé ndodhin
né tregjet ndérkombétare. Eksportuesit duhet té jené té vetédijshém pér
ndryshimet e tilla, duke marré né konsideraté veprimet e konkurrentit. Eshté
e réndésishme pér njé kompani gé té& mos jeté e varur nga njé treg i vetém
né ményré qé té shpérndajé rrezikun.

Le té hedhim njé véshtrim né situatén e fundit me sanksionet e vendosura nga
Rusia né ushgimet e prodhuara né BE, gjaté krizés Ukrainé-Rusi. Eksportuesit
bujgésor né Poloni pérjetuan kohé té véshtiré, duke u mbéshtetur né
eksportet né kété treg. Nése ata do té ishin shpérndaré/pérhapur mé tej dhe
nése do té kishin zhvilluar tregje té tjera mé té géndrueshme goditja do té
mund té ishte shmangur.

Tregu i BE-sé éshté padyshim njé treg gé kompanité kosovare duhet té
fokusojné zgjerimin e tyre. Ka arsye té ndryshme pse ky treg éshté aq i
réndésishém pér Kosovén. Njé nga arsyet éshté se té gjitha prodhimet e béra
né Kosové hyjné territorin e BE-sé pa pagesé detyrimi.

BE-ja u ka dhéné preferenca tregtare autonome té gjitha vendeve té Ballkanit
Peréndimor né pérputhje me Marréveshjen e Stabilizim Asocimit (MSA)°.
Kéto preferenca lejojné gati té gjithé eksportuesit gé té hyjné né tregun
e BE-28 pa detyrime doganore apo kufizime mbi sasité. Vetém vera, mishi
dhe disa produkte té peshkimit mund té hyjné né tregun e BE-sé nén kuotat
tarifore preferenciale. Kjo do té thoté se Kosova mund té keté pérparési
kundrejt vendeve té tjera gé nuk gézojné trajtim preferencial té€ importeve.

Njé tjetér marréveshje qé u jep kompanive kosovare avantazh konkurrues
dhe gasje né treg éshté Marréveshja e Evropés Qendrore pér Tregti té Liré
(CEFTA). Kosova aktualisht ka tregti té liré brenda vendeve té CEFTA-s,
duke u mundésuar prodhuesve té Kosovés gé té hyjné né tregun rajonal té
pérbéré nga 28 milioné konsumatoré, pa ndonjé detyrim doganor. Anétarét
e marréveshjes sé CEFTA-s jané: Kosova, Shqipéria, Bosnja dhe Hercegovina,
IRJM, Moldavia, Mali i Zi dhe Serbia.

5 Negocimi dhe inicimi i Marréveshjes sé Stabilizim Asocimit (MSA) mes Kosovés dhe

Bashkimit Evropian éshté realizuar né Korrik té vitit 2014.Marréveshja, pér té rritur dialogun
politik, ofron integrim tregtar mé té afért, duke pérfshiré hapjen e tregjeve té BE pér produktet
industrialE dhe bujgésoré té Kosovés dhe forma té reja bashképunimi.
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Nése duam té diskutojmé dallimin kryesor ndérmjet tregjeve té BE-sé dhe
CEFTA-s, duhet té diskutojmé pér tregjet e maturuara dhe jo té maturuara.
Shumé konsumatoré nga tregu i maturuar kané krijuar zakone té blerjes;
prandaj, shumé produkte kané arritur pranimin nga ana e kérkesés sé tregut.
Kjo nuk do té thoté se nuk ka mundési pér hyrje té reja, megjithaté, kéta
anétaré té rinj té tregut duhet té sjellin dicka té re dhe inovative né treg, ose
té hyjné né njé treg té specializuar qé té€ kené sukses. Kérkesat né kéto tregje
jané shumé té sakta dhe nuk béhen kompromise. Tregjet jo té& maturuara
jané né fazén e zhvillimit, konsumatorét nuk kané ndértuar ende besnikériné
ndaj produktit / markés, dhe mundésité jané mé té mira pér lévizésit e paré.
Kérkesat dhe standardet e produktit jané té arritshme dhe hyrja né kéto
tregje mund té konsiderohet mé e lehté pér kompanité kosovare.

Shumé pyetje mund té vijné né mendjen e eksportuesit ndérsa lexon kété
udhézues. Eksporti mund té shihet si njé detyré e véshtiré. Realiteti &shté se
né qofté se kompanité nuk fillojné me planifikimin, kérkimin dhe krijimin
e rrjeteve, ato kurré nuk do té kené njé rast pér té kapur mundésité e
eksportit. Njé nga hapat e paré té ndérkombétarizimit éshté rrjetézimi dhe
shkémbimi i informacionit. Pjesémarrja né punétori té eksportit &shté pjesé
e procesit ku pjesémarrésit krijojné lidhje me individé nga sektori i njéjté
apo sektorét e tjeré dhe ata krijojné rrjete me lojtaré té tjeré té zinxhirit té
furnizimit, shkémbimit té ideve apo planifikojné partneritete né njé fazé té
mévonshme. “Ndérveprimet e rrjetézimit e lehtésojné ndérkombétarizimin
(Kotinen dhe Ojala 2011), zbusin perceptimin e rrezigeve té hyrjes né tregjet
e huaja (Musteen, Francis, dhe Datta 2010), ulin koston e investimeve dhe
kohén pér integrim né proces (Lin dhe Chaney 2007), dhe pérmirésojné
performancén e ndérkombétarizuar (Redding 1996).iii

Komisioni Evropian® gjeti se pengesat kryesore pér ndérkombétarizim mé
té madh té NVM-ve jané:

= Koha e pamjaftueshme menaxheriale dhe/ose aftésité e nevojshme pér
ndérkombétarizimin;
» Mungesa e burimeve financiare;

= Mungesa e njohurive mbi tregjet e huaja, kryesisht si pasojé e dy té
parave.

Kéto pengesa jané té vlefshme edhe pér kompanité kosovare. Menaxherét
duhet té kuptojné se me tejkalimin e barrierave té tilla, ata do té fitojné
tregje té reja té eksportit. Pér té arritur objektivin, kompanité do té duhet
té aplikojné sipérmarrje kreative, financim té sigurt pérmes partneriteteve
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me kompani vendore dhe jo-vendore ose té pérdorin burimet e veta, té
punésojné personel pér marketing dhe té cojné shoqériné drejt zhvillimit té
géndrueshém. Ky udhézues i marketingut té eksportit do té ju ndihmojé qé
t'ia dilni mbané.

Gjaté zhvillimit té kétij dokumenti ju do té kuptoni se kjo éshté harta
juaj gé tregon rrugén ku jeni tani dhe até népér té cilén jeni drejtuar.
Né kété udhétim ju do té jeni té€ mbéshtetur nga partnerét dhe palét e
interesuara té cilat jo vetém do té lexojné dhe té ndjekin strategjiné tuaj
pér eksportim por edhe do té duan té sigurohen se ¢do deklaraté éshté
e vérteté, ¢cdo géllim éshté shgyrtuar me burimet dhe gé géllimet jané
té arritshme. Ju duhet té zhvilloni strategjiné tuaj té marketingut pér
eksport duke u bazuar né vlerésimin e aftésive tuaja pér té funksionuar
né kuadér té mjedisit té tregut, té kuptuarit e nevojave organizative té
klientéve tuaj potencial, dhe pritjeve té konsumatoréve final.

Pranimi i konceptit té marketingut sot nuk konsiderohet njé opsion,
megenése do té ju nivelizojé me konkurrencén tuaj. Megjithaté né qofté
se ju e kuptoni sjelljen organizative té blerése dhe té klientéve tuaj mé
miré sesa konkurrenca, kjo do té ju krijojé pérparési konkurruese.’ Kjo
do té thoté se sa heré gé analizoni gatishmériné tuaj pér eksport ose té
krahasoni produktet dhe shérbimet tuaja me ato té konkurrencés tuaj, ju
duhet té pérdorni“syzet”e klientit tuaj.

1. PLANI | MARKETINGUT PER EKSPORT

1.1 PERMBLEDHJE

Ky seksion do té zhvillohet pasi gé kompania e bén analizén e situatés,
zbulon mundésité, gjen mundésité mé té mira pér té€ pérdorur, merr
vendime dhe planifikon objektivin. Né ményré tipike kjo pjesé duhet té
jeté njé fage. Lexuesi duhet té jeté né gjendje té kuptoj se njerézit gé e
kané hartuar dokumentin kané njé pasqyré té qarté té situatés aktuale
né kompani, kané analizuar situatén e tregut, kané gjetur mundésité
dhe kané zhvilluar planin/objektivat pér t'i véné ato né veprim brenda
njé afati té caktuar kohor.

Fjalé kyce: eksport, marketing, plan, udhézues, hap pas hapi, ndértues,
strategji, dizajn
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Pér planin aktual té eksportit (né vazhdim) éshté réné dakord nga
aksionarét tané té cilét do té jené té pérfshiré né eksport dhe procesin
operacional. Menaxhmenti i kompanisé éshté bashkuar dhe ka gené i
lumtur me mundésité gé u zbuluan né kété fazé fillestare té pérpilimit té
planit té marketingut té€ eksportit. Ne jemi té pérkushtuar g€ té investojmé
burimet, kohén, dhe pérpjekjet né finalizimin e kétij plani dhe pér ta

VENE até né veprim. Gjaté procesit té zhvillimit ne kemi kuptuar pika té

réndésishme, kemi kuptuar se duhet té béhet shumé puné, hulumtim dhe

analizé, duke pérfshiré:

e Transformimin e partneritetit toné té brendshém né mé shumé
struktura korporative dhe ndértimin e njé markeé té forté;

* Konsumatorét dhe nevojat e tyre do té jené né gendér té vémendjes
Soné;

* Transformimi i dobésive tona né pika té forta;

* Ndjekja e planit toné té veprimit dhe zgjerimi i tij duke ndjekur ¢do
mundési;

e Zhvillimi i njé plani té integruar t& komunikimit t&€ marketingut qé do
té rrisé dukshmériné dhe transparencén e tregut toné€, dhe do té na
dallojé nga furnizuesit e mallrave;

* Ne kemi nevojé gé té trajnojmé dhe zhvillojmé njerézit tané gé té jené
pjesé e suksesit toné né afat té gjaté kohor;

* Ne duhet té zhvillojmé praktikat tona CSR dhe ti ndérthurim ato né
planin toné té€ komunikimit;

e Pér té zhvilluar partneritet me klientét tané, furnizuesit tané, téré
zinxhirin e vlerave né ményré gé té mbajmé géndrueshmériné né
produktet dhe shérbimet tona;

Té kuptuarit toné éshté se ne mund té arrijmé kéto objektiva né 3 vitet e

ardhshme:

e Té rrisim praniné toné né tregjet rajonale me 4%;

* Té identifikojmé kanale dhe té hapim 2 tregje té reja né Zvicér dhe
Gjermani, vende me diasporé té madhe té Kosovés pér té shitur mallra
qé pérafrojné vlerén prej 10,000 euro né 2015, duke rritur shitjet me
100% cdo vit né 2 vitet e ardhshme;

e Té transformojmé organizimin, procesin dhe njerézit toné dhe té
béhemi njé udhéheqgésieksportit né rajonin toné né 5 vitet e ardhshme;

e Qérezultatiimiréieksportit dhe ekspozimi né media té japé rezonancé
dhe té pérmirésojé rezultatet tona té brendshme té tregut nga 10-12%
¢do vit, né 2015 dhe 2016.
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1.2 PAMJE E PERGJITHSHME E KOMPANISE (BIZNESIT)

Né kété seksion ju do té filloni té pérgjigjeni né pyetjen “Ku jemi tani?”
duke e pérshkruar biznesin, strukturén korporative dhe misionin tuaj.
Pérshkrimi i biznesit tuaj duhet té jeté i shkurtér, duke u pérgjigjur né
pyetjet kryesore duke pérfshiré se kur éshté krijuar biznesi, kush e krijoi
até, cila éshté pronésia e organizatés, né bazé té ¢faré nevojave té tregut
u krijua biznesi juaj, ¢faré bén kompania dhe cilat jané anét e forta té
kompanisé g€ e dallojné biznesin tuaj nga konkurrenca.

Emri i kompanisé: Koperativa Peppers (KP)

Komuna: Mamushé/Mamusa

Presidenti: Ms. Spressa Ahmeti

E-mail: s.ahmeti@hotmail.com

Web-fagja: nuk ka

Numri i té punésuarve: 7 (rreth 50 punétoré sezonal)

Kompania joné éshté themeluar nga katér gra me pérvojé né bujgési
familjare té cilat kané vendosur t'i pérdorin njohurité e tyre né operacione
mé té médha té tregut.

Partneriteti u krijua né janar té vitit 2010 pa ndonjé strukturé té garté
dhe géllimi i krijimit ishte pérgjigja ndaj nevojave té organizatés e cila
synon té ndihmojé fermerét té cilét shisnin prodhimet e tyre me ¢mime
shumé té uléta dhe jo té favorshme, dhe pér té lehtésuar mbledhjen
e prodhimit bujgésor té perimeve. Kompania punon me fermerét,
duke u dhéné atyre shérbime té pérballueshme késhilluese dhe synon
né gjetjen e tregjeve pér shitjen e prodhimeve té tilla. Sé bashku me
partnerét tané ne punojmé né 10 ha toké, me njé prodhim prej 200t
perime né vit. Né fazén e dyté té zhvillimit ne kemi ndértuar njé seré prej
500 m? prej nga vjen njé pjesé e prodhimit té shitur.
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1.3 MISIONI | KOMPANISE

Qéllimi i misionit &shté gé ju dhe pesoneli juaj té udhézoheni né rrugén
e gjaté drejt suksesit. Qéllimi do t'i sigurojé objektivat e kompanisé
dhe i pérshkruan vlerat tuaja. PErvec késaj, pérshkruan produktet ose
shérbimet tuaja, cilét jané klientét tuaj té synuar, dhe cfaré shérbime
unike ju ofroni. Sa heré gé té keni dyshime nése jeni duke shkuar né
drejtimin e duhur, ju duhet t'i referoheni misionit tuaj.

Fjalé kyce: kompani, korporaté, mision

Shembull: “Ne punojmé gé tu pérgjigjemi nevojave té konsumatoréve
pér ushgim té shéndetshém dhe mjedis té pastér duke pérdorur
njohurité dhe traditat ndér vite, duke inkurajuar fermerét e vegjél pér
té zhvilluar praktika té mira duke marrur pjesé né programet tona té
géndrueshmérisé dhe nxitjen e bashképunimit mes tyre.

1.4 OBJEKTIVAT

Ky éshté seksioni ku ju duhet té pérshkruani objektivat e kompanisé tuaj.
Objektivat duhet té pércjellin misionin tuaj, por ato duhet té vendosen
né afat kohor taktik mé té gjaté - strategjik apo afat té shkurtér kohor.
Ato u pérgjigjen pyetjeve “Ku duam té shkojmé?” dhe“Si té arrijmé atje?”

Fjalé kyce: kompani, korporaté, objektiva

“Ne pérpigemi gé té jemi lider né rritjen e perimeve té shéndetshme
né tregun e Kosovés dhe té béhemi eksportuesi bujgésor numér njé né
tregjet e BE".

“Ne do té punojmé me partnerét tané pér té reduktuar ndikimin
né mjedis duke pérdorur té dy teknikat tradicionale dhe progresive
bujgésore, duke ngritur produktivitetin pa kompromentuar produktet
dhe imazhin e markés soné”.
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2. ANALIZA E SITUATES

2.1 AUDITIMI | BRENDSHEM

Né kété seksion ju duhet té analizoni situatén aktuale té€ kompanisé,
strukturén dhe organizimin e saj, dhe té analizoni mjetet themelore
té menaxhimit - operacionet, marketingun, burimet njerézore dhe
financat. Eshté e késhillueshme qé té pérgatiten té dhénat né até ményré
gé ju té mund té béni krahasime pérkundér mesatares sé industrisé dhe
konkurrencés.

Fjalét kyqe: auditim i brendshém, kompani

Shembull: “katér prej nesh u mblodhém sé bashku né mes té dimrit té
ashpér né 2010, kur turshité né bodrumet e shtépive tona ishin mbaruar
dhe e vetmija shpresé ishte né ajér. Ne i premtuam vetes té mos pérballemi
pa ushgim dhe té holla né njé tjetér dimér té ashpér por té punojmé sé
bashku pér té aplikuar njohurité tona né bujgési, pér té béré klientét tané
té ardhshém té gézojné ¢do cast duke pérdorur produktet tona dhe duke
pérdorur llojllojshmériné e ekipit, pér té sjellé né familjet tona njé jetés
té géndrueshme. Pasi mbijetuam dimrin, muajt e ardhshém i kaluam né
planifikimin dhe veprimet pér té filluar sezonin e paré té themelimit té
biznesit toné. Ne kuptuam se mund t'i ndihmojmé jo vetém vetes por edhe
shumé fermeré né véshtirési té cilét ishin té detyruar té shisnin prodhimet
e tyre me ¢mime té paarsyeshme dhe té uléta. Pas katér viteve puné, ne u
zhvilluam né njé kompani té vogél me fokus dhe synime té garta. Shitjet
tona jané rritur né ményré té géndrueshme me kalimin e viteve:

250,000
200,000
150,000 2013

100,000 2012
50,000 - 2011
2010

00
Shitjet
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Ne do té shénojmé vitin 2014 me rritje dhe shitje té pérgjithshme prej
rreth 212,000€, pavarésisht nga kushtet e pafavorshme té motit.

2010 2011 2012 2013 2014*
(S:J?oe)t 90,000 135,000 195,750 202,833 212,000
(E;‘jfoﬁ”‘ 0 0 0 33,500 35,000
fgri\g?a?f 5l 122 177 183 190

*parashikim pér 2014

Neimbajmé shitjet tona né tregun e Kosovés né ményré té géndrueshme,
ndérsa eksportet né vendet fginje jané rritur duke shtuar Shqipériné si

njé treg té ri.

.1.1 Struktura e kompanisé

Diskutoni strukturén e kompanisé, duke pérfshiré edhe mjetet e
menaxhimit. Mjetet jetike qé duhet té punojné sé bashku pér té arritur
objektivat e kompanisé jané prodhimi (operacionet), marketingu,
burimet njerézore dhe financat. Megjithaté struktura duhet té pérshtatet

me situatén e biznesit.

Fjalé kyce: kompani, korporaté, struktura
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Shembull: Pas disa viteve té punés ekipore dhe bashképunimit, kur
shumica e ¢éshtjeve jané zgjidhur nga themeluesit e kompanisé song,
ne kemi vérejtur nevojén pér strukturim organizativ dhe késhtu krijuam
strukturén e méposhtme:

Presidenti ]

i - Nénkryetar pér .. -~
Nenkryetz?rl pér Prodhim & Burime Nenk.ryetalil pér
Marketing L Financé
njerézore

[ Shitjet ][Marketingu] [Teknologu]

Kultura Organizative - ne kemi nevojé gé té trajnojmé punonjésit
tané né kérkesat e reja té tregut. Ka njé hendek né mes té pritjeve té
konsumatorit dhe té kuptuarit e cilésisé nga ana e punonjésve. Orientimi
kah konsumatori dhe realiteti i ri i tregut duhet té ndérthuret né punén
dhe filozofiné toné té pérditshme.

2.1.2 Operacionet

Pérshkruani procesin e shéndrrimit té€ materialeve té papérpunuara né
produktin e pérfunduar, dhe até se ¢faré kompania juaj éshté duke béré
pér té krijuar vlera pér konsumatorét. Né kété pjesé ju mund té pérfshini
pérmbajtjen e burimeve gé keni vendosur t'i pérdorni pér prodhimin,
lokacionin, dhe planifikimin. Sa kohé do té marré procesi i prodhimit
duke pérfshiré kontrollin e prodhimit, kontrollin e cilésisé, menaxhimin
e aksioneve dhe té kontrollit. Disa procese mund té kené nevojé pér
planifikim t& mépasshém ndérsa té tjerat mund té organizohen né
paralele. Menaxhmenti vendos se cfaré produkte do té prodhohen, ku
(vendndodhja) dhe se si do té prodhohen ato, burimet njerézore duke u
marrur parasysh gjendja/disponueshmeéria financiare. Kjo do té thoté se
menaxherét e prodhimit (operacionet) duhet té punojné né koordinim
me departamentet e tjera né organizaté. Operacionet e prodhimit duhet
té marrin parasysh konkurrencén, prandaj, duhet té arrijné produktivitetin
mbi standardet mesatare té industrisé gé éshté njé gjé thelbésore.

Fjalé kyce: biznes, operacione, prodhim
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Kooperativa Peppers (KP) ofron shérbime té késhillimit pér fermerét
prané Mamushés duke siguruar mjete mekanike dhe gjetjen e tregjeve
pér té shitur prodhimet e tyre bujgésore. Njé pjesé e mallrave té shitura
éshté vet prodhimi i tyre. Serra prej 500 m2 zgjat periudhén e shitjes
dhe i mban té punésuarit tané té angazhuar gjaté gjithé vitit. Gjaté
sezonit, operacioni bujgésor éshté pérgendruar né 10 ha toké me njé
prodhim prej pothuajse 200t speca dhe perime té tjera. Ne pérdorim
produkte pér mbrojtjen e biméve (pesticide) né standarde minimale
dhe sigurojmé mbrojtjen e punonjésve. Menaxheri dhe Teknologu yné
ndjekin procesin e ploté té prodhimit pér té siguruar gé po mbahet
cilésia dhe géndrueshméria. Specat dhe perimet e tjera prehen me
mjete té mprehta pér té siguruar cilési Premium. Punétoréve u jané
dhéné veshjet e punés dhe trajnime para se ata té pérfshihen né
ndonjérin prej proceseve.

.1.3 Tregjet

Duke béré pérshkrimin e kombinimit tuaj aktual té produktit-tregut
do t'i jepni lexuesit njohuri né lidhje me até se ku géndron aktualisht
produkti-tregu i kompanisé suaj.

Fjalé kyce: kombinimi produkt-treg, PMC, segmenti, Ansoff matrix
Tregu kryesor i PK-sé éshté Kosova, megjithaté, kompania né kohét e

fundit filloi eksportet né tregjet rajonale si né Shqipéri, IRJM, Mal té Zi
dhe Serbi.

Tregu/Produktet : Totali %
o o Specat e | Specate tP.er'an;g € i shitjeve

né %tétotalitté | freskét | pérpunuar | 5 mesatare

shitjeve perpunuara | 5412/2013

Supermarketet e

Kosovés 15 37.5 12.5 65

Dyqganet e vogla té

CEOES 5 10 3.5 18.5

Importuesit e

Shqipérisé v > 15 6>

IRJM 0 3.75 1.25 5

Malii Zi 0 25 0.75 3.25

Serbia 0 1.25 0.5 1.75

Totali 20 60 20 100.00
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2.1.4 Situata financiare

Financat mbajné aktivitetet e biznesit né lévizje kur menaxhohen
sic duhet. Financat jané gjithmoné té lidhura me mijete té tjera té
menaxhimit. Pérshembull, né gofté se ju déshironi gé té ofroni produktet
tuaja me njé ¢mim konkurrues dhe pér té pérmirésuar ofertén tuaj té
marketingut, ju duhet té merrni né konsideraté kontrollin e kostove.
Kur té merrni parasysh zgjerimin e biznesit, ju mund té keni nevojé
pér té planifikuar punésimin e personelit té ri dhe pastaj, menaxherét
operacional, financiar dhe menaxherét e burimeve njerézore duhet
ta koordinojné kété pérpjekje. Financat duhet té menaxhohen miré
né ményré gé té kené ndikim pozitiv né zhvillimin e biznesit dhe
marrédhéniet me klientét, furnitorét dhe personelin.

Fjalé kyce: korporaté, financa

Fitimi dhe humbja ose pasqyra e té ardhurave tregon té ardhurat (e
shitjes) dhe shpenzimet qé duhet béré gjaté njé periudhe té caktuar
kohore, pér shembull né njé vit.

Fjalé kyce: té ardhura, deklaraté, té kuptuarit, proporcion/raport, analizé

Fitimi dhe humbja (2010-2013)

Valuta né Euro

2010 2011 2012 2013
Shitjet 90,000 135,000 195,750 202,833
Totali i kostos dhe
shitjeve 64,286 96,429 139,821 139,885
Bruto fitimi 25,714 38,571 55,929 62,948
Shpenzimet
Rrogat - pronarét 10,800 14,400 21,600 25,200
Rrogat — punétorét
sezonal 6,750 15,750 18,000 22,500
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Furnizimet (zyre dhe
vepruese)

240

240

240

240

Riparimet dhe
mirémbajtja

Reklamimi

Makina, dérgesa dhe
udhétimi

Shpenzimet ligjore
dhe kontabilitet

Qiraja & shpenzimet
relevante

Telefoni

360

840

840

840

Shérbimet komunale

960

1,200

1,200

1,200

Sigurimi

Taksat (pasuria e
patundshme et;j.

203

202

201

200

Amortizimi

Shpenzime té tjera
(uji)

180

180

180

180

Shpenzime té tjera
(ngrohja)

1,500

1,500

Totali i
shpenzimeve

20,333

33,892

44,961

53,660

Fitimi neto para
Taksave

5,381

4,679

10,968

9,288

Tatimi mbi té hyra

538

468

1,097

929

T€ hyrat neto

4,843

4,211

9,871

8,359

Bilanci i gjendjes - tregon gjendjen financiare té kompanisé né njé
daté té caktuar. Ky bilanc tregon nése kompania éshté né gjendje té

mbulojé borxhet e saj aktuale dhe té ardhshme.

Fjalé kyce: bilanci, fleté, té kuptuarit, proporcione/raporte, analizé
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Bilanci i gjendjes (2010-2013)

Valuta né Euro

2010 2011 2012 2013

Mjetet

Mjetet qarkulluese

Para té gatshme né

banké 5,505 6,306 11,076 10,834

Llogarité e

arkétueshme 2,200 5,320 9,680 11,650

Inventari 3,600 4,100 10,500 15,620

Shpenzimet e
parapaguara

Totali i mjeteve
qgarkulluese 11,305 15,726 31,256 38,104

Mjetet fikse

Makineria dhe pajisjet | 7,540 82,540 82,540 82,540

Mobilet dhe orendité
e fiksuara

Toka dhe ndértesat - = - -

Totali i mjeteve fikse 7,540 82,540 82,540 82,540

TOTALI i Mjeteve 18,845 98,266 113,796 120,644

Detyrimet dhe
kapitali

Detyrimet
afatshkurta

Llogarité e

pagueshme 2,150 3,200 6,250 4,320

Detyrime té tjera

aktuale 1,852 3,052 3,930 4,505

Totali i detyrimeve

afatshkurta 4,002 6,252 10,180 8,825

Borxhi afat-gjaté
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Kredité e pagueshme
bankare

Borxhe té tjera afat-
gjaté

Totali i borxheve
afat-gjaté

Totali i detyrimeve

4,002

6,252

10,180

8,825

Kapitali i
aksionaréve

Totali i kapitalit te
aksionaréve

14,843

92,014

103,616

111,819

Totali i detyrimeve
dhe kapitalit

18,845

98,266

113,796

120,644

Rrjedha e parasé - Té ardhurat e kompanisé dhe faturat gé duhet té
paguhen vijné né kohé té ndryshme. Parashikimi juaj pér rrjedhén
e parasé duhet té tregojé g€ ju jeni té pérgatitur pér té pérmbushur
nevojat e ardhshme té mjeteve monetare. Problemet né rrjedhén e
parasé jané ndér arsyet pse shumé biznese déshtojné né mbaijtjen e
premtimeve dhe kjo é&shté e papranueshme né biznesin e sotém dhe
vecanérisht né eksport.

Fjalé kyce: rrjedha e parasé, proporcione/raporte, analiza

Projektimi i rrjedhés sé parasé (2010-2013)

Kooperativa Peppers
(KP)

Valuta né Euro

2010

2011

2012

2013

Para né doré (fillimi i
muajit)

2,460

5,505

6,306

11,076

Faturat e parave té
gatshme
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Shitjet né para té
gatshme

87,800

131,880

187,640

197,530

Ndihma (t) e donatorit

75,000

Kredi / para té tjera té
gatshme

Totali

87,800

206,880

187,640

197,530

Totali i parasé
sé gatshme né
dispozicion (para se
té dal paraja jashté)

90,260

212,385

193,946

208,606

Paraja e gatshme e
dalé jashté

Blerjet
(komercializimit)

137,611

143,859

Blerjet (specifiko)

Blerjet (specifiko)

Paga bruto (térhegja
e sakté)

Shpenzimet e pagesés
S€é rrogés (taksat, etj.)

Shérbimet e jashtme

Furnizimet (zyre dhe
operative)

Rregullimet &
mirémbaijtja

Reklamimi

Makina, dérgesa &
udhétimi

Kontabiliteti dhe
shpenzimet ligjore

Qiraja

Telefoni

360

840

840

840

Komunalet

960

1,200

1,200

1,200

Sigurimi

Taksat (pasuria e
patundshme etj.)

289

1,122

1,298

1,129

Interesi
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Shpenzime té tjera
(uji)

180

180

180

180

Té tjera (ngrohja)

1,500

1,500

Té tjera (specifiko)

Té ndryshme

Totali

84,755

131,080

182,869

197,773

Paraja e gatshme e
dalé jashté (Jo Fitimi
dhe Humbja)

Pagesa e principalit té
kredisé

Blerja e kapitalit
(specifiko)

75,000

Kosto té tjera pér
fillim

Rezervat dhe /ose
dorézania

Térhegjet e pronarit

Totali

75,000

Totali i parasé sé
gatshme pér pagesa

84,755

206,080

182,869

197,773

Pozita e parasé sé
gatshme (fundi i
muajit)

5,505

6,306

11,076

10,834

Treguesitfinanciar-Treguesitfinanciarmundté jené mjete té dobishme
pér matjen e efikasitetit té kompanisé tuaj. Ju duhet té shqyrtoni
treguesit e réndésishém pér industriné tuaj dhe té shgyrtoni standardet
kryesore. Shoqgatat e industrisé ose ofruesit e shérbimit mund té jeté né
gjendje pér t'ju siguruar me té dhéna té tilla, megjithate &shté mé miré

té konsultoheni me njé ekspert né interpretimin e treguesve .

Fjalé kyce: Finaciaré, tregues

interpretimi

(emri i sektorit) industria, analizat,
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Treguesit financiar: Ne krahasojmé produktivitetin toné me kompanité
mé té mira né industriné e bujgésisé né rajon, me rendimente rreth 20t
pér hektaré dhe me njé ¢mim mesatar pér speca té pérpunuara rreth
1,1 €/kg.

Raportet tjera: 2010 2011 2012 2013
Trreguesi qarkullues 2.83 2.52 3.07 4.32

Kapitali punues - né krahasim | 36% 28% 47% 55%
me shpenzimet e biznesit

Borxhi né kapital 27% 7% 10% 8%
Borxhi / Mjetet 21% 8% 12% 11%
Kapitali / Mjetet 79% 111% 125% 135%
Shitjet si % e shitjeve né 2010 | 1.00 1.5 2.18 2.25

2.1.5 Marketing miksi

Marketingu éshté njé nga mjetet mé té efektshme té menaxhimit,
“shkenca e artit té eksplorimit, krijimit, dhe dhénies sé vlerave pér té
kénaqur nevojat e tregut té synuar me njé fitim. Marketingu identifikon
nevojat dhe déshirat e paplotésuara... “(Philip Kotler). Strategjia e
marketingut merret me té tri forca Iévizése - kompaniné, konsumatorét
dhe konkurrencén, dhe i merr parasysh mundésité, kércénimet dhe
identifikon trendet. Menaxheri i marketingut zhvillon marketing miksin
gé té keté njé apel pér tregun e synuar. Marketing miksi formohet nga
disa elemente, duke pérfshiré produktin, ¢mimin, vendin, promovimin,
planet, njerézit, proceset dhe provat fizike.

Eshté e mundur gé marketingu miksi aktual t¢ mos mund té kénaqgé
klientét tuaj potencial. Ju duhet té mbani né progres té vazhdueshém
pérmbajtjen e elementeve té tij. Prandaj, gjithmoné mbani pérmbajtjen
né dy kolona - i pari duhet té pérgendrohet né até ku ju géndroni tani,
dhe e dyta duhet té pérgendrohet né até se ku déshironi té jeni, sipas
hulumtimit tuaj té tregut. Kur mendoni se té gjitha kérkesat e mundshme
té konsumatoréve potencial jané pérmbushur, atéheré ju mund té
merrni parasysh kété element té marketingut miks té géndrueshém.
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Ju lutem vini re se marketing miksi punon si njé orkestér e vogél,
késhtu gé ju nuk mund té mbéshteteni né njé instrument té vetém,
dhe té gjitha ato instrumente duhet té luajné né harmoni. Kjo éshté
arsyeja se pse kur punoni né ¢do element té marketingut miksit ne
do t'ju pérkujtojmé shenjén tjetér (+7). Pérshkruani miksin aktual té
marketingut, té aplikuar nga kompania juaj.

Fjalé kyce: marketing, miks, 8P-té

Marketingu miksi i aplikuar nga kompania joné pérfshin té gjitha
elementet gé shfagen nga klientét tané. Ne e kemi kuptuar se duke i
kushtuar vémendje vetém mjeteve themelore té marketingut nuk éshté
e mjaftueshme, meqé konsumatorét béjné presion shtesé mbi biznesin
toné pér té béré biznes (B2B) me konsumatorét.

2.1.5.1 Produkti

Me produkt ne kuptojmé mallra fizike, shérbime dhe ide. Njerézit dhe
organizatat béjné blerjen e produkteve pér shkak se produktet e tilla
japin pérfitime fizike ose psikologjike.

Cdo treg ka nevojé pér produktin e duhur. Jo ¢cdo vend/industri e ka kété
produkt; megjithaté ka shumé shités té cilét besojné se kané produktin
e duhur. Produkti i duhur (+7) mund tu japé klientéve arsye pér té bleré.
Produktet e reja duhet té testohen nése jané té pérshtatshme pér tregje
té reja; shitésit e rinj duhet ti pérshtatin produktet e tyre me ato gé
tashmé ekzistojné né treg. PEr shembull pérvoja e ngrénies dhe pirjes sé
popujve té Ballkanit &éshté e ndryshme nga ajo e Evropés Peréndimore
dhe eksportuesit e ushqimit duhet té€ marrin né konsideraté kété.
Prodhuesit e veshjeve duhet té kuptojné dallimin né mes stilit né
tregjet gjermane dhe né Mbretériné e Bashkuar. Produktet e industrisé
sé drurit té€ pérdorura né Itali dhe Suedi jané té ndryshme pér shkak té
klimés dhe té projektimit té€ koncepteve.
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Industria e turizmit duhet té marré parasysh nevojat dhe déshirat
individuale té turistéve ndérkombétaré. Sa mé i larté té jeté numri i
njerézve té cilét kané té njéjtén kulturé, ag mé i madh éshté tregu, aqg mé
té mira jané shanset tona pér eksport né qofté se produkti pérputhet me
kulturén e tregut (njerézve). Né shembullin e méposhtém, pérmbajtja e
té cilit éshté nxjerré nga www.cbi.eu, ju do té shihni késhilla praktike qé

i referohen ¢do industrie.

Pérshkruani produktin tuaj dhe pérfitimet gé u sjell konsumatoréve.

Fjalé kyce: produkt, miks, marketing, pérfitim

Prodhimet tona jané produkte té
freskéta — specat e pérpunuar dhe
perimet e tjera. Specat e freskét
jané shitur vetém né Kosové,
meqé kompania joné ka paketim
pér shitje vetém né gese. Nuk ka
asnjé objekt pér ftohje, gjé kjo e
cila nuk e lejon kompaniné gé té
ruajé mallrat pér periudha mé té
gjata. Perimet e pérpunuara jané
té pérgatitura sipas recetave té
preferuara né shtépi qé pérputhen
me shijen e popullit né Kosové
dhe vendet fginje. Aroma dhe
shija jané ato g€ i térheqin klientét
tané pér té bleré produktet tona.

Cilésia e produktit éshté kriter
kryesor pér té pasur qasje né
tregjet konkurruese. Kontrolli i
cilésisé siguron gé Iéndét e para
dhe produktet pérfundimtare té
trajtohen, ruhen, pérpunohen ose
té paketohen sipas standardeve
té kérkuara té cilésis€. Qéllimi
themelor i njé programi té
sigurimit té cilésisé éshté gé té
kemi informacion né kohé té
duhur dhe té besueshém pér té
gjitha atributet e njé produkti gé
ndikojné cilésiné e tij. Cilésia si
njé sinonim pér siguri té€ ushqgimit
mund té pérdoret si njé mjet pér
marketingun e prodhimeve té
freskéta né vendet me standardet
e sigurisé sé larté ushgimore.
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Ne do té vazhdojmé té
punojmé me produktet tona
kryesore ku jemi né té njéjtin
nivel me prodhuesit e tjeré né
produktivitetin dhe efikasitetin
rajonal,  duke pasur parasysh
nevojat, shijen e konsumatoréve
té BE-sé dhe lehtésiné e tyre.
“Pranimi i konsumatoréve pér
produktet e freskéta ndikohet nga
ngjyra, cilésia, aroma dhe shija.
Rehatia éshté njé arsye e madhe
pér blerjen e produkteve té
freskétangaanaekonsumatoréve.
Konsumatorét zgjedhin produkte
té freskéta té bazuar né freski,
¢mim dhe paketim. Pérvoja e
konsumatoréve me kété ushgim
(aroma, shija, cilésia) pércakton

Cilésia e produktit mund té
mbahet gjaté gjithé zinxhirit
té furnizimit duke aplikuar
praktika té mira. Humbja e
cilésisé éshté njé funksion i
kohés dhe temperaturés. Nése
produktet jané léné pas dore,
madje edhe pér periudha té
shkurtra né temperatura té larta
gjaté ngarkimit kjo ndikon né
zvogélimin e jetés. Ftohja largon
nxehtésiné e tepért dhe lehtéson
kontrollin e temperaturés pér
prodhimet e freskéta gjaté
ruajties dhe transportit. Mbajtja
e ‘Zinxhirit té Ftohté’ é&shté
celési pér té dhéné produkte
té shéndetshém té freskéta pér
pérdoruesit final"i

nése ata do té vazhdojné té blejné
produktet e tilla.

2.1.5.2 Cmimi

Né tregjet shumé konkurruese si ato té BE-sé€ apo CEFTA-s, eksportuesit
duhet té kené oferta shumé konkurruese (cmimet + 7). Ju mund té
orientoheni shumé shpejté nése ¢mimi i juaj éshté konkurrues edhe né
qofté se ju i shihni produktet e konkurrencés né treg (t€ pa fundosura).
Vendimi pér ¢mimin duhet té jeté i balancuar né mes mundésisé pér
té hyré né treg dhe pér té mbajtur fitime té géndrueshme. Vendimi i
¢mimeve duhet té marré parasysh nevojén pér té ngarkuar kapacitetin
tuaj té ploté té teknologjisé dhe pér té mbajtur punonjésit. Cmimi mé i
larté mund té jeté i miré pér njé afat té shkurtér, por kjo mund té ndikojé
negativisht né shitjet e ardhshme kur konkurrenca béhet mé e forté.
Cmimi i ulét nuk mund té ju japé qéndrueshméri né biznes. Pyetja qé
eksportuesi duhet té pérgjigjet éshté se ¢faré ¢mimi (+7) do t'ijapé edhe
blerésit dhe shitésit fitime té mjaftueshme pér té krijuar njé partneritet
afatgjaté. Diferencimi do t‘ju ndihmojé té vendosni produktin né njé
¢mim té tregut g€ do t'i sigurojé biznesit géndrueshmeéri.
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Fjalé kyce: Marketing miks, ¢mim

Specat e freskét té preré shiten né njé segment té tregut té cmimeve té
uléta me njé ¢mim prej 0,50-0,60 euro/kg. Né fakt, ne do té vazhdojmé
té shesim speca té freskéta té preré, sepse klientét tané té specave
té konservuar dhe perimeve kané nevojé pér shuméllojshméri né
dispozicion dhe ne duhet tu shérbejmé atyre. Meqé dyqganet e kané
fuginé blerése, nuk ka asnjé mundési pér té marré njé ¢mim mé té miré
pér speca té freskéta té preré.

Cmimet tona né tregun e Kosovés pér perime té konservuara jané gati
3-5% mé té uléta se konkurrentét tané té cilét kané investuar shumé né
marketing. Shitjet jané né rritje pér shkak té shijes sé miré, cilésisé sé
produktit dhe ¢mimit mé té miré né treg por rritja Eshté né njé shkallé
té vogél. Né njé sezon me té korra té mira, ne mund tu japim klientéve
zbritje né treg pér t'i stimuluar blerjet. Ne synojmé gé té arrijmé ¢mime
mé té mira se sa konkurrentét tané gé vijné nga vendet e Evropés
Lindore. Né eksportet tona rajonale ¢mimet tona jané né njé nivel me
kompanité e tjera nga rajoni.

2.1.5.3 Vendi

Cdo vend éshté i miré pér biznesin né qofté se kemi konsumatoré té
mjaftueshém gé té mund do té blejné produktet tona. Konsumatorét
duhet té kené rehati kur i blejné produktet. Rritja e biznesit né internet
éshté njé demonstrim se si konsumatorét menaxhojné jetén e tyre
dinamike. Kur béjmé eksport duhet té zgjedhim rrjetin e shpérndarjes
gé éshté duke shkuar drejt arritjes sé rehatisé sé konsumatoréve. Cdo
sektor i industrisé do té keté specifikat dhe rregullat e tij se si té arrijé
né treg.

Fjalé kyce: Marketing miks, vendi, shpérndarja

Aktualisht ne mbulojmé rreth 1% té perimeve té pérpunuara né tregun e
Kosovés dhe pérballemi me konkurrencén e kompanive té huaja dhe té
tjera té Kosovés/markave si ABC, Gusto, Mace dhe té tjera. Shitjet béhen
pa ndérmjetés né supermarkete dhe dyqgane té vogla. Konkurrentét
pérdorin té njéjtat kanale té shpérndarjes.
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2.1.5.4 Promovimi

37

Promovimi = Komunikimi. Nuk ka asnjé shans qé blerésit do té diné pér

kompaniné tuaj/produktet nése nuk zhvilloni promovimin/strategjiné e

komunikimit. Merrni parasysh 2 skenaré:

1. Blerésiéshté né kérkim té furnizuesit. Nése sektorijuajiindustrisé éshté

tashmé i forté né eksport, ju do té shihni shumé blerés té cilét jané
té interesuar pér blerjen e produkteve tuaja. Shoqata juaj industriale
duhet té vazhdojé me promovime pér té mbajtur konsumatorét té
vetédijshém pér suksesin e saj. Megjithaté, kur industria e eksportit
éshté e sapolindur dhe blerésit jané skeptik né lidhje me prodhimet
e tuaja, ju duhet té béni mé shumé se kaq. Menaxherét duhet té
marrin parasysh té gjitha kanalet né té cilat blerésit jané té angazhuar
dhe sigurohen gé informacioni pér kompaniné e tyre éshté né
dispozicion pérmes: kérkimit né internet, kanaleve shogérore
tregtare, ambasadave dhe organizatave donatore ndérkombétare,
makinerive ose prodhuesve, logjistikés, bankave, mediave, agjentéve
apo ofruesve té shérbimeve. Kjo ka nevojé pér veprime té caktuara si
nisjen e web-fages né internet, gazetat dedikuar grupeve té interesit,
ndértimin e njé emri té forté dhe besnik t&€ markés né Kosové, dhe
krijimin e praktikave té mira té korporatés.

2. Ju jeni né kérkim té blerésve dhe industria juaj éshté e sapolindur.

Atéheré ju duhet té jeni mé aktiv né komunikimin tuaj duke krijuar
njé plan té integruar té komunikimit té marketingut, duke pérfshiré
té gjitha mjetet g€ mund t€ arrijné tek klientét tuaj: shitjen personale,
mediat sociale, marrédhéniet me publikun (PR), dhe marketing té
drejtpérdrejté. Gjaté procesit eksportues, mjet kryesor komunikimi
éshté shitja personale. Konsumatorét tuaj mund té dégjojné pér
kompaniné tuaj jo vetém pérmes kanaleve té pérmendura mé sipér,
por edhe me ané té shpérndarjes sé fjalés sé gojés (nénpunésit dhe
palét me interes), ose pérmes publikimit té€ industrisé.

Fjalé kyce: marketing miks, promovim, komunikim, shitje personale



Promovimi aktual (Komunikim)
miks pérfshin shitjen per-
sonale dhe aktivitetet e PR
(marrédhénieve me publikun).
Publiciteti gé kemi fituar né
media nuk éshté aq shumé
njé rezultat i pozicionit toné
aktiv, por mé shumé éshté
fituar né sajé té pérpjekjeve
té donatoréve pér té ndricuar
aktivitetet tona duke dhéné
rezultate pozitive. Menjéheré
pasi ishte nisur ky artikull, duke
e prezantuar kooperativén
toné si njé nga prodhuesit
kryesoré né Rajonin Jugor
Ekonomik (REJ), ne kemi marré
disa kontakte dhe kemi béré
eksportet e para, né sajé té
njoftimit né shtyp.

Eksportet menaxhohen nga
stafi yné i shitjes.

Paketimi - specat toné té prera
dhe té freskét jané shitur si
mallra, né gese neto. Nuk ka
asnjé etiketé, duke treguar
llogon e kompanisé toné.
Produktet tona té konservuara
jané té shénuara me ngjités qé
tregon emrin toné KP. Ne nuk
kemi asnjé logo té vecanté.

Promovimet e tregtisé jané
té réndésishme pér shitjen e
produkteve tona dhe ne do té
vazhdojmé kété praktiké.
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Ne jemi duke planifikuar gé té
marrim pjesé dhe té vlerésojmé
pjesémarrjen e mundshme
né panairin “AGROKOS Food
& Drink” gé lajmérohet si njé
ngjarje e madhe e bujgésisé né
Kosové.

Transparenca dhe promovimi
pérmes tregimit: ne do tu
tregojmé pérdoruesve final se
nga vjen produkti dhe kush
éshté bujku, né ményré qé
té jemi mé té hapur dhe té
singerté. Ne kemi nevojé pér
té pérfituar nga mundésité e
pérdorimit té mediave sociale
dhe teknologjive té tjera té
informacionit pér promovimin
dhe pér krijimin e marrédhéniet
me konsumatorit. Platformat e
mediavesocialeqépérdorenme
mencguri né Evropé pérfshijné
Facebook dhe Twitter. Faqget
interaktive té internetit dhe
platformave jané shpesh heré
té ngritura pér té komunikuar
me palé té ndryshme. Sigurisht
gé ne duhet té kemi njé
grup té caktuar té synuar
konsumatorésh né mendje dhe
i gjithé komunikimi duhet té
jetéipérgendruartek ata. Ne do
té béhemi aktiv né aktivitetet e
PR pér té krijuar publicitet pér
produktet tona dhe té arrijmé
tek palét e ndryshme.
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Bazuar né strategjiné e hyrjes né
treg ne duhet té pérgendrojmé
planin toné té komunikimit
né zhvillimin e vetédijes pér
produktet tona né mesin e
diasporés sé Kosovés, dhe
krijimin e njé e-data baze té té
dhénave, gé do t'i shérbejné
géllimeve tona té komunikimit
kur produktet dorézohen né
Zvicér dhe Gjermani né gjysmén
e dyté té 2015.

Paketimi duhet té dallojé
produktet tona nga té gjithé té
tjerét né raftet e shitésve.

2.1.5.5 Planeti

Pas vizitave té kétyre ngjarjeve
evropiane, duhet té merret
parasysh pjesémarrja né panairet
ndérkombétare. Ne kemi nevojé
gé té zhvillojmé planin toné té
komunikimit pér té arritur jo
vetém klientét tané té tanishém,
por edhe konsumatorét e tjeré
té cilét nuk blejné produktet
tona. Ne presim gé konsumatorét
final té jené forca shtytése pér
kérkesén e produkteve tona.

Shumica e shitésve kané presion t& madh nga konsumatorét dhe
organizatat e tyre pér té ruajtur praktika té mira mjedisore, duke ruajtur
harmoniné midis njerézve dhe natyrés. Shitésit me pakicé né emér
té tyre kérkojné nga furnizuesit gé té zhvillojné praktikat e tilla. Disa
nga shitésit do té ishin té lumtur gé té listonin emrat e furnizuesve
té tyre kur aplikohen praktikat e tilla. Krijimi i planit t& mjedisit jo
domosdoshmérisht do té kérkojé investime té€ médha, por ajo éshté
pjesé e rishikimit té blerésve t& mundshém prandaj ajo béhet njé
domosdoshméri gé duhet té hartohet dhe té komunikohet.

Fjalé kyce: marketing miks, planet, géndrueshméri
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Ne nuk kemi politika
té vecanta né lidhje
me mbrojtien e
mjedisit, por ne i
pérdorim pesticidet
né nivel minimal.

Ne do té zhvillojmé njé program pér
géndrueshmériné e mjedisit. Ne e
kuptojmé se produktiviteti shkon sé
bashku me qéndrueshmériné dhe ne
do ta tregojmé kété né programin dhe
veprimet tona.

SipasCodexAlimentarius,gjurmueshméria
ose gjurmimi i produktit éshté “aftésia pér
té ndjekur lévizjen e njé ushgiminépérfaza
té caktuara té prodhimit, pérpunimit dhe
shpérndarjes”vii Ky pérkufizim pérfshin
dy koncepte: ndjekja, gé i referohet
aftésisé pér té pércaktuar né kohé reale
vendndodhjen e sakté dhe statusin e
prodhimit né zinxhirin e logjistikés; dhe
gjetjen, e cila i referohet aftésisé pér té
rindértuar rrjedhén historike té prodhuar
né bazé té procesverbaleve té mbajtura
pérmes zinxhirit. Objektivat e njé sistemi
té miré gjurmimi duhet té jené pér té
pérmirésuar menaxhimin e furnizimit
dhe gjurmimin e ndihmés sé sigurisé
ushqgimore dhe cilésisé sé parametrave.

Shumé restorante té médha zinxhirore
dhe shités me pakicé tani presin gé
furnizuesit e tyre té krijojné sisteme
gjurmimi. Kéto sisteme jané verifikuar
népérmjet auditimeve té paléve té treta té
sistemit té pérgjithshém té tyre té sigurisé
ushgimore. Njé program gjurmimi duhet
té regjistrojé informatat nga terreni
né dispozicion té shitésit me pakicé.
Legjislacionet e rrepta, shgetésimet e
konsumatorit rreth sigurisé ushgimore
dhe presionit né rritje nga shitésit kané
detyruar prodhuesit e ushqgimit gé té
kérkojné ¢do ményré té mundshme té
sigurimit té gjurmimit dhe efikasitetit né
té gjithé zinxhirin e furnizimit. Dhe ne
kemi nevojé qé té vendosim kété sistem. Vi
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2.1.5.6 Njerézit

Njétjetérshqgetésimiréndésishém
né vendet e zhvilluara éshté ai
i menaxhimit té mbeturinave.
Ky ushgimi i hedhur mund té
konvertohet né pleh biologjik
dhe energji ripértéritése né vend
se té dérgohet né fusha tokésore
ku ai do té krijonte metan, njé gaz
i fugishém i serés.

Sot, shumé kompani jané krenare dhe kumtojné “njerézit jané pasuria
joné mé e réndésishme”. Kompanité e Evropés Lindore dhe ato té
Kosovés nuk jané duke béré asnjé ndryshim, megjithaté drejtuesit
e tyre kané njé sfidé té madhe pérpara pér té ndértuar kulturén e re
organizative qé té pérshtaten né ndryshimin e situatés sé tregut.
Kompanité e Kosovés do té duhet té investojné kohé dhe para pér té
trajnuar punonijésit dhe pér té zhvilluar personelin gé do té pérfshihet
né operacionet e kompanisé né vitet e ardhshme.

Fjalé kyce: marketing miksi, njerézit

Anétarét tané jané gra té
pérkushtuara té cilat pérmes
punés sigurojné té ardhura té
géndrueshme pér familjet e tyre.
Mosha mesatare e tyre éshté
rreth 40 vjet. Ne vazhdimisht
diskutojmé sé bashku nevojén
pér prodhimin me cilési té miré
dhe pér té arritur rezultate mé té
mira.

Individét e angazhuar né
prodhimin e korrjeve té freskéta
duhet té jené té trajnuar né
pérzgjedhjen e produkteve té
freskéta dhe cilésore. Prodhimi
duhet té trajtohet né njé ményré
té tillé qé té shmanget démtimi
dhe ndotja. Bartésit e produktit
duhet té sigurojné gé vetém
prodhimet e cilésisé mé té miré
jané zgjedhur pér pérpunimin e
produkteve té freskéta té prera.
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Pas zgjerimit té operacioneve té
pérpunimit ne kemi punésuar
teknologé  ushgimoré qé
mbajné procesin né pérputhje
me kérkesat e konsumatoréve.
Punétorét jané té njohur
me kérkesat dhe procedurat
pér siguriné e ushqgimit dhe
pérdorin rroba té pastra ¢do
dité.

Menaxhmenti duhet té ofrojé
té gjitha pajisjet e nevojshme
pér té minimizuar démtimin
e perimeve gjaté korrjes, pér
shembull thika té& mprehta pér
korrje, pastaj canta dhe kuti té
mbushura. Punétorét duhet
té veshin rroba té pastra dhe
té respektojé masat sanitare.
Cdo person i cili i bashkohet
kompanisé toné, qofshin ata
profesionistét té marketingut
apo personel operativ, do té

duhet t'i nénshtrohen trajnimit
dhe té njihen me misionin e
kompanisé soné.

2.1.5.7 Procesi

Procesi éshté njé lidhje ndérmjet eksportuesit dhe importuesit dhe se
si ata merren me njéri-tjetrin né njé seri hapash né faza té ndryshme,
d.m.th gjaté gjithé procesit té eksport-importit.* Me komunikim dhe
déshmi té efikasitetit ju duhet té bindni kompaniné importuese se
procesi i komunikimit dhe operacioneve té miratuara do té shkojé pa
probleme.

Fjalé kyce: marketing miksi, procesi

Né dhomén e pérpunimit dhe né depo ka tabela gé tregojné objektivat
dhe rezultatet e pérditshme, té cilat shénohen dy heré né dité.
Komunikimi me klientét éshté duke funksionuar, meqé ata marrin
raporte javore rreth procesit té prodhimit dhe jané té mirépritur
gjithmoné pér té vizituar objektet tona dhe pér té& monitoruar procesin
€ punés.
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2.1.5.8 Evidencat fizike

Konsumatorét tuaj do té jené té gatshém qé té béjné njé vizité né
objektet tuaja pér t'u siguruar se do té pérmbushen kérkesat e tyre pér
prodhim. Arsyet pse blerésit duhet té inspektojné mjediset tuaja dhe
fushat e punés jané pér té verifikuar se kompania juaj ka kapacitet pér
té ekzekutuar urdhrat e tyre né kohén dhe né cilésiné e duhur. Me fjalé
té tjera: “ju mé ftuat brenda, mé treguat histori té bukura pér aftésité
tuaja té prodhimit, tani uné dua té verifikoj se historité tuaja jané té
vérteta.”

Blerésit nuk béjné porosi para se té sigurohen se produktet do té
dorézohen si¢ jané kérkuar, né kohé dhe né cilésiné e duhur; se kérkesat
e sigurisé do té ndigen; se pérpunimi dhe kushtet e punés i pérmbahen
pritjeve. Gjaté vizités né lokalet tuaja, ata do té monitorojné dhe do té
kuptojné se si punonjésit sillen né njé ose njé tjetér situaté (efikasitet,
cilési). Biznesi i turizmit &shté shumé i varur nga kontrolli i provave fizike,
por késhtu éshté edhe me ¢do biznes tjetér né ditét e sotme. Pér tu
mundésuar klientéve potencial gé té krijojné pérshtypjet e tyre té para
né lidhje me kompaninég, eksportuesit mund té prodhojné ingizime té
shkurtra/filma (me vizita virtuale té€ kompanis€) dhe t'i shkarkojné ato né
web-fagen e tyre. Blerésit organizativé duan té punojné me kompanité
efikase qé do té mbéshtesin operacionet e tyre té biznesit jo vetém njé
heré dhe ata duan té diné dhe té verifikojné se kompania juaj éshté njé
nga kéta furnizues.

Fjalé kyce: marketing miksi, evidenca fizike

Kooperativa joné ka lokale prej
250 m2, duke pérfshiré zyrat,
njésité e pérpunimit dhe depot,
gé marrin prodhimin ditor, dhe
klientét vijné pér té marr porosité
e tyre duke pérdorur transportin
e tyre. Ne nuk kemi objekte té
ftohjes. Serra me 500 m2 operon
gjaté téré vitit. Ne e mbajmé
mjedisin toné té punés té pastér
dhe té sigurt pér té shmangur
ndonjé incident me punétorét.
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2.1.5.9 Auditimi i marketingut miks

Auditimi i marketingut miks do t'ju informojé né qofté se éshté e
mundur pér t'iu qasur klientéve B2B né fazén aktuale. Ai do t'ju njoftojé
nése ju mund ta kontaktoni klientin me njé mesazh teknik. Si¢ do té
shihni né shembullin mé poshté, njé kompani imagjinare nuk arrin té
keté sukses né 6 nga 8 elementet té marketingut miks.

Mundaésia
Marketingu Statusi pér t'iu gasur Veprimet e
miks konsumatoréve | nevojshme
B2B
Hapésirat e . L
Produkti zbrazéta né Jo Teérnclgdr;cgret seksioni
cilési perg
A Cmimet jané Té merren parasysh
Ll Konkurruese | F© reduktime te kostove
Té hulumtohet
. logjistika mé e miré
Vendi Ok Po dhe té zvogélohen
kostot
Stafjo i Té punésohet
kualifikuar pér personel i kualifikuar
Promovimi zhvillimin e Jo pér marketing gé ka
strategjisé sé njohuri né gjuhén
komunikimit angleze
: Konsiderata té R,
Planeti limituara Jo Té keté zhvillim
& Nuk ka njé Té béhen trajnime té
Njerézit program Jo métejshme
g Organizim me Té béhen
Procesi zbrazétira = pérmirésime
. Nuk éshté
E\Z/;Esncat né nivelin e Jo Té béhet rindértimi

déshiruar
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2.1.6 Analiza SWOT

Analiza SWOT ekzaminon pikat e forta (S), dhe té dobéta (W) té
organizatés tuaj (forcat e brendshme) pér pérballimin e situatés sé
biznesit né krahasim me konkurrencén tuaj. Pér mé tepér, analiza
SWOT pérshkruan mundésité (O) dhe kércénimeve (T) me té cilat
mund té pérballeni (forcat e jashtme). Gjaté pérgatitjes sé analizés
SWOT ju nevojitet gé té béni vlerésimin e fushave funksionale té cilat
do té ekzaminohen dhe testohen nga klientét tuaj, si financat, njerézit,
proceset, i gjithé marketing miksi, etj. Pasi té jeté pérgatituranaliza SWOT,
ju duhet té planifikoni hapat e ardhshém duke pérfshiré pérforcimin
dhe mbrojtjen e pikave tuaja té forta, duke reduktuar dobésité tuaja
dhe duke i kthyer dobésité e tilla né pika té forta. Mundésité duhet té
gjenden dhe té pérdoren; kércénimet duhet té vézhgohen dhe efektet
negative duhet té zvogélohen apo té shmangen. Né pérgjithési, kjo
duhet té zhvillohet né planin tuaj té veprimit.

Fjalé kyce: SWOT, analizé, interpretim

Pérparésité

KP-ja u éshté nisur nga disa

migq, té njohur pér punén e tyre
té madhe, vendosmériné dhe
njohurité né prodhimin bujqgésor.
Produktet jané né linjé me
Kosovén tradicionale dhe
kuzhinén e Ballkanit.

Produkte me cilési té miré.
Konsumatoré besnikeé.

Niveli i pesticideve éshté shumé i
reduktuar.

Mundeésité

Té hapur pér tregun
ndérkombétar.

Hyrja né tregun e gjysmé milion
konsumatoréve té Diasporés sé
Kosovés né Evropé.

Treg né rritje me perime
freskéta.

Marrja e 5 ha pér rritjen e
specave dhe perimeve té tjera.

IPA (BE) do té vazhdojé té ofrojé
mbéshtetje financiare pér mikro-
ndérmarrjet dhe bizneset né
fazén fillestare me njé fokus té
vecanté né modelet e reja té
biznesit, shérbimet e orientuara
nga eksporti dhe ndérmarréseve
femra.



46 PLANI I MARKETINGUT PER EKSPORT - Udhézues hap pas hapi

Dobésité Kércénimet

Konkurrencé tjetér né tregun e

Mungesa e pajisjeve té kalibrimit o —

dhe ruajtjes sé prodhimit deri né
shitje. Ndryshimet demografike dhe
stili i jetés, gé ndryshojné

Mungesa e burimeve njerézore .
preferencat e konsumatorit.

profesionale né tregun e punés.
Ndérprerja né zinxhirin e

Mungesa e personelit me .
g P furnizimit.

pérvojé né marketingut.

Nuk ka ekspozim ndérkombétar. Rritja e kostove.

Asnjé marké e garté.
Miopi inovative

Nuk ka politika afatgjata
mjedisore

Struktura e re e korporatave

Kultura organizative

2.2 AMBIENTI | JASHTEM

Né shumicén e industrive, eksportuesit duhet té jené té suksesshém
né operacionet e tyre té brendshme. Ju duhet té studioni mjedisin
e jashtém pér té béré biznes né tregun tuaj té brendshém. Kjo pjesé
do té demonstrojé nése ¢do mundési né tregun tuaj né shtépi éshté
shfrytézuar né njé shkallé té mjaftueshme dhe cfaré jané zgjedhjet pér
rritien e kompanisé tuaj. Shumé shpesh kompanité né ekonomité né
tranzicion po pérballen me véshtirési pér té€ konkurruar me importet
né tregun e tyre né shtépi. Duke gené i suksesshém né njé situaté
té tregut né ndryshim do té thoté gé ju jeni duke shfrytézuar mé té
mirén nga mundésité né dispozicion. Ju duhet gjithashtu té diskutoni
situatén politike, ekonomike, vlerat shogérore dhe ményrén e jetesés,
demografiné e popullsisé, dhe faktorét e tjeré té cilét jané jashté
kontrollit té kompanisé tuaj. A e konsideroni situatén njé mundési apo
njé kércénim?

Fjalé kyce: PEST, STEP, PESTLE, analizé
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Shembull: gasja e kufizuar né financa, konkurrenca e pandershme dhe
mungesa e konkurrencés té shkaktuara nga njé mjedis i pafavorshém
biznesi, jané ndér sfidat kryesore pér zhvillimin e sektorit privat né
Kosové. Lufta kundér ekonomisé gri éshté njé sfidé ndér-sektoriale gé ka
nevojé té trajtohet nga kénde té ndryshme, ashtu si¢ shumé organizata
i kané adresuar ato né analizat e tyre. Infrastruktura adekuate éshté
njé domosdoshméri pér zhvillimin teknologjik, prodhimin, shérbimet
dhe tregtiné. Laboratorét e metrologjisé ende nuk jané plotésisht
funksionale meqgenése nuk i kané burimet e nevojshme njerézore,
njohurité dhe pajisjet e duhur pér té siguruar rregullimin efektiv. Nuk ka
institucione pér té vlerésuar pérshtatjen e mallrave industriale dhe ka
njé mungesé té standardeve té cilésisé.

2.3 ANALIZA ETREGUT

Duke filluar nga tregu né shtépi ju duhet té analizoni mé tej trendet
globale, ndryshimin e modeleve té tregtis€, dhe do té ngushtoni
horizontin né tregun tuaj té synuar. Ju duhet té€ shqyrtoni shumé
informacione né lidhje me industriné tuaj duke pérdorur gjuhén shqgipe
ashtu edhe até angleze (ndonjé gjuhé tjetér do té ishte njé avantazh)
gé do té ju ndihmojé té keni gasje né burime té ndryshme. Po ashtu,
edhe kuptimi i gjuhés sé vendeve té rajonit do té ju japé avantazh té
madh né mbledhjen e té dhénave. Disponueshméria e burimeve té
tilla do té ndryshojné pér ¢do industri pasi gé shumé shpesh ju mund
té keni nevojé gé té jeni mé kreativ né kérkimin e informacioneve.
Pér shembull, nése keni mungesé té studimeve té industrisé suaj té
brendshme, mund té gjeni se fginjét tuaj e kané béré tashmé njé studim
té tillé pér géllimet e tyre, ndoshta edhe duke e pérfshiré industriné tuaj
si njé konkurrent potencial apo piké referimi. Duke pérfshiré té dhénat
e kohéve té fundit pér importet dhe eksportet e Kosovés né lidhje
me pérzierjen e produktit tuaj do té japim njé pamje té zhvillimeve
mé té fundit dhe ndryshimin e modeleve. Informacionet né shembuijt
e méposhtém jané mbledhur térésisht nga burimet online pér té ju
dhéné disa demonstrime.
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Si njé raport bazé e Rajonit Ekonomik Jugor t€ UNDP-s€&, shumé kompani
té Kosovés marrin parasysh produktet e importuara (64,5%), né vend té
produkteve té prodhuara né vend (24,2%), si konkurrentét e produkteve té
tyre né treg. Vetém 11.3% e tyre marrin parasysh produktet e importuara
dhe produktet vendore si konkurrenté té barabarté té produkteve té tyre né
treg. Kjo paraqet njé sfidé pér prodhuesit vendor vis-a-vis pér kompanité e
huaja, meqenése prodhuesit nga vendet e tjera marrin subvencione nga
qgeverité e tyre pérkatése, ata jané né gjendje té ofrojné produktet e tyre
né tregun e Kosovés me njé ¢mim pérfundimtar gé éshté i barabarté, e
ndonjéheré edhe mé i ulét se ¢mimi i produkteve té prodhuara né Kosové;
si i tillé, prodhuesi vendas éshté i detyruar té sakrifikojé fitimet e veta né
ményré gé té qéndrojé konkurrues né treg.

Vetém njé nga 65 kompanité e tjera qé€ i jané nénshtruar studimit
deklaruan se eksportojné prodhimet e tyre. Kjo kompani ka filluar té
eksportojé né 2011 dhe ka raportuar se ka rritur prodhimin e saj né
tregun ndérkombétar né 2013, krahasuar me vitin 2012. Kompania nuk
karaportuar ndonjé informacion mbieksportet e saj; megjithaté, theksoi
se pengesé kryesore pér té eksportuar €shté transporti i mallrave.
Kjo kompani eksporton 25% té prodhimit té saj té pérgjithshém. “Né
pérgjithési, industria e perimeve né Kosové nuk éshté e njohur si njé
eksportues i forté né Evropé.

Tendencat e tregut té Kosovés nuk tregojné mundési té médha pér
zhvillimin e shitjeve tona. Ndryshimet demografike, dhe konsumi aktual
nuk jané né pérputhje me traditat e kuzhinés sé Kosovés ku géndron
forca joné mé e madhe. Me njé normé té varférisé prej 29,7%, dhe
njé shkallé té papunésisé prej 35,1%, tregu nuk lejon rritje prandaj ne
nuk mund té shfrytézojmé té gjitha burimet dhe potencialin toné. Me
lojtaré té tjera lokal dhe rajonal gé jané tashmé né treg, shanset pér té
rritur pjesén e tregut prej 1% né vit jané mjaft optimiste.

Tregu bujgésor Kosové - specat

Kosova ka rendimentet mé té larta té specit né krahasim me standardet,
dhe KP-ja ka rendiment mesatar krahasuar me vende té€ tjera si Italia.
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Tabelé burimi: Strategjia e mundésive bujgésore té Kosovés, Booz Allen
Hamilton 2010.

Krahasimi i prodhimit bujqésor

Ton/Ha
40
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Megjithaté, krahasuar me tregjet né vendet e industrializuara dhe né
njé nivel me vendet e tjera té Ballkanit si IRJM, ¢mimet né Kosové jané
mé té uléta.

Tabelé burimi: Strategjia e mundésive bujgésore té Kosovés, Booz Allen
Hamilton 2010.

Krahasimi i Cmimit té Produkteve Bujqésore

Norma e pérbéré

. e rritjes vjetore
Euro pér Kg (CAGR) 2004-2008

2.50 7
FOB me origjiné
2.00 A nga Mbretéria
e Bashkuar 18%
1.50 1 i
FOB me orlgjlne
1.00 ° o — Gjermane 3.7%
0.50 ~— > < - Cmimi i Kosovés
8.3%
0.00 T T T T L ..
> = = 5 = Mbretéria
S S S S S e Bashkuar
N o N N N krahasuar
Dallimet +0.71 +1.28 +0.93 +135 +1.66 me Kosové
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Pjesét e tregut né Kosové

Pjesémarrja né treg

1%

ABC

Té tjerat
Gusto
Make

KP

2.4TRENDET GLOBALE

Né kété pjesé ju duhet té pérshkruani trendet globale gé e udhéheqin
industriné tuaj. Ju duhet té jeni né gjendje té shfrytézoni burimet falas
né internet té béra nga ekspertét pér géllime té ndryshme. Duke ditur
tendencat e biznesit tuaj, do té jeni né gjendje gé té shihni mundésité
dhe té planifikoni té ardhmen.

Rritja né popullsiné globale dhe ndryshimiidietave jané projektuar gé té
sjellin njé rritje prej 70% té kérkesés sé ushqgimit pér t€ ushgyer 9 milion
njeréz deri né vitin 2050. Sfida mé e madhe me té cilat pérballet bujgésia
éshté pérmbushja e géllimeve té zhvillimit dhe géndrueshmeérisg, gjaté
rritjes sé prodhimit. Gjaté dekadave té ardhshme, do té keté rritje té
konkurrencés globale pér pérdorimin e tokés. Kjo éshté 'ushqimi,
energjia dhe mjedisi; ku kombinohen rritja e kérkesés pér ushqgim dhe
energji, presioni mbi konvertimin e tokés rritet, duke ¢uar né ndryshimin
e métejshém té klimés, i cili mund té ndikojé né produktivitetin dhe
disponueshmériné e tokés. Eshté identifikuar se péraférsisht 30% e
rritjes sé€ kérkesés pér ushgim mund té arrihet pérmes pérmirésimeve
né efikasitetin e burimeve.®
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Jané zhvilluar trendet té reja té tregut. Produktet e freskéta té prera
jané perimet té cilat jané shkurtuar, géruar dhe/ose jané preré né njé
produkt térésisht té pérdorshém, i cili mé pas éshté paketuar pér tu
ofruar konsumatoréve ushqim té larté, rehati dhe shije té miré, duke e
ruajtur freskiné (IFPA 2001).

Tregu pér prodhime té ftohté té prera dhe té freskéta ka déshmuar
rritje dramatike né vitet e fundit, e stimuluar kryesisht nga kérkesa
e konsumatoréve pér ushgime té freskéta, té shéndetshme, té
pérshtatshme, pa shtues artificial, té sigurta dhe té ushqgyeshme.
Industria ushgimore i éshté pérgjigjur késaj kérkese me zhvillimin
kreativ té produkteve, té praktikave té reja té prodhimit, pérdorimit
krijues té teknologjisé dhe iniciativave té afta té marketingut.

Konsumatorét né pérgjithési blejné prodhime té freské té prodhuara
pér interesin e tyre, fresking, vlerat ushqyese, siguriné dhe pérvojén e té
ngrénit. Kérkesa e konsumatoréve pér kéto atribute ka cuar drejt risive
té konsiderueshme dhe llojllojshmériné né industriné e produkteve té
freskéta. Pérvec paragitjes para konsumatorit me njé séré mundésish né
njé paketé té vetme, prodhimet e freskéta zvogélojé harxhimin né nivel
familjar, nése ata konsumojné vetém sasité e freskéta té prodhuara
sipas kérkesés, duke i Iéné hapésiré mundésisé pér té vlerésuar cilésiné
e produktit té bleré.

Derisa prodhimi i produkteve té freskéta kérkon transformim relativisht
té vogél té produktit, ajo mé tepér kérkon investime né teknologji,
pajisje, sisteme té menaxhimit dhe respektimin e rrepté té parimeve té
sigurisé ushgimore dhe praktikat pér té siguruar cilésiné e produktit.xi

2.5 TRENDET E TREGJEVE TE BE- SE

Disa vende té BE jané duke i inkurajuar importet bujgésore, konsumin
dhe mallrat e tjera industriale nga ekonomité né zhvillim. kéto vende
kané programe gé mbéshtesin eksportuesit e NVM-ve né kéto vende
me informata dhe shérbime té tjera. Burimet e tilla jané mjete shumé té
vlefshme dhe mund té gjenden né lidhjet né fund té dokumentit. Ne ju
rekomandojmé gé té pérdorni ato dhe t'i ndérthurni ato né planin tuaj
té marketingut pér eksport. Hulumtimi nga ana juaj gjithashtu do t’ju
ndihmojé té kuptoni dhe té pérshkruani kéto trende mé miré.
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Njé kéndvéshtrim i réndésishém mund té merret duke analizuar faget
e internetit dhe raportet vjetore t& markave kryesore té atij sektori;
ju mund té studioni ¢do mesazh, sepse ¢do informacion né fagen e
internetit té korporatave éshté njé mesazh i destinuar pér njé audiencé
té caktuar. Nga kéto mesazhe ju do té mund té kuptoni presionin
e organizatave té konsumatoréve ndaj operatoréve té shitjes me
pakicé pér ¢éshtje té ndryshme té ndjeshme si mbrojtja e mjedisit,
pérgjegjésisété korporative sociale dhe té tjera. Shitésit nuk mund té
mbajné pérgjegjésité vetém, ata kané nevojé pér ta ndaré pérgjegjésité
me furnizuesit e tyre, dhe pér kété arsye imperativét pér shitésit béhen
imperativé pér furnizuesit.

Trendet e tregjeve té BE-sé

“Industria e prerjeve té freskéta Evropiane ka treguar rritje t€ dukshme
gé nga fillimi i viteve 1980. Sipas Rabobank (2009), theksi i konsumatorit
éshté pérgéndruar né até qé u konvenon dhe jetesén e shéndetshme
dhe éshté njé udhézues ky¢ pér rritien né sektorin e perimeve té
freskéta, me shitjen me pakicé si kanalin mé té madh té shpérndarjes.

“Ndérsa Holanda, Zvicra, Italia dhe Spanja kané krijuar tashmé njé treg
dhe kané treguar rritje té forté né industriné e sektorit té produkteve té
freskéta, Gjermania ka ende pér té béré gé t'i bashkéngjitet kétij sektori.
Italia éshté aktualisht né zhvillim si njé nga tregjet kryesore té Evropés
pér produktet e freskéta, ku shitja e frutave té freskéta dhe perimeve ka
lulézuar né vitet e fundit dhe tani jané té dytét vetém né Mbretériné e
Bashkuar, kur éshté fjala pér vlera. i

“Prirjet kryesore pér vitet e ardhshme do té jené produktet e
shéndetshme natyrore, pérgjegjésité korporative sociale (CSR) dhe
komoditet. Mé shumé programe CSR dhe programe té certifikimit té
integruar jané futur me rritjen e shkémbimit té informacionit pérgjaté
gjithé zinxhirit furnizues. Programet pérmbajné céshtjet e sigurisé
ushgimore, ¢éshtjet mjedisore dhe ¢éshtjet sociale. Parakushtet pér
té hyré né tregun evropian jané shija e miré dhe respektimi i limiteve
maksimale té mbetjeve (MRLs)."

“Né Gjermani dhe né Francé, ka fragmentim mé té madh né nén-
sektorin e produkteve té freskéta, dhe tregjet me shumicé jané mé té
réndésishme (sesa né Britani té€ Madhe pér shembull).
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Kéta agjenté-importues mé té vegjél dhe tregtarét me shumicé-mund
té jené mé té arritshém, por kjo do té jeté pér véllimet dukshém mé
té vogla sesa furnizimin zinxhiror té supermarketeve té€ médha. Me
mé shumeé tregti afat-shkurte té bazuar né kétotregje, né krahasim me
marrédhéniet afat-gjaté, véllimet dhe ¢mimet ndryshojné gjerésisht,
duke reduktuar né masé té madhe térhegjen e tregjeve. "

“Industria e shérbimit té ushqgimit éshté njé tjetér mundési hyrje pér
furnizuesit e perimeve té freskéta dhe kjo industri po rritet mé shpejt se
né sektorin e tregtisé né Evropé. furnizuesit e médhenj ushgimesh dhe
grupet hotelierike me shumicé fitojné mé shumé se sa lojtarét mé té
vegjél né treg pasi gé ata jané duke shkuar drejt sistemeve mé efikase,
té kontrolluara nga gendrat e blerjes, gé do t'ua mundésojé atyre
tregtimin e mallrave drejtpérsédrejti me prodhuesit. Ashtu si shitésit
me pakicé, edhe tregtarét me shumicé té shérbimeve té ushgimit duan
besueshméri dhe pérputhshméri té prodhimeve, dicka gé ata mund
té arrijné me fuqginé e tyre mé té madhe blerése. Si shembull, sektori i
shérbimit té ushgimit né Britani té Madhe pérbén rreth 35 pér gind té
kérkesés sé pérgjithshme té perimeve, né krahasim me 65 pér gind té
tregtisé gé kalon pérmes sektorit té shitjes me pakicé.

Tendencat dhe zhvillimet brenda tregjeve té BE-sé dhe EFTA-s pér fruta
dhe perime té freskéta mund té ilustrohet me figurén mé poshté.

Hartimi i trendit pér fruta dhe perime té freskétai

Shéndeti
Modifikimet -
gjenetike Pastér dhe natyrale
Programipér
Céshtjet fitosanitare |2 RN IRCEE]D
Pérgjegjésia sociale
Negociatat politike e korporatés (CSR)
Siguria e ushgimit

o,
Ly,
Yo

Pérgjegjésia sociale .
e kggpgjratés (CSR) Shija

BIrpo1oNN3:

Kérkesat e shitésit MRL sistemet
me pakicé e kontrolit

Gertifikimi Krizat ekonomiké
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Statistikat e tregut té BE-sé konfirmojné analizén sipér.

Struktura e tregtisé né perime té freskéta. Burimi Eurostat

BE27 Struktura e importeve té perimeve té freskéta
Bizele 3% Té tjera 21%

Hudhér 5%
Shparg 6% .
Qepe dhe Shallot
l Pasul 16%

(lloj i vegant i gepés) 7% >
Mesatarja e importeve té perimeve té freskéta

Patate 8%
Burimi: Eurostat - COMEXT né BE gjaté 2009-2011: 1.9 miliardé Euro

Domate 21%

Speca té émbél 13%

Struktura e tregtisé né perime té pérpunuara. Burimi Eurostat

BE27 Struktura e importeve té perimeve té pérpunuara

Tjera 46%

Domate 17%

Speca té émbél 3% /

Tranguj dhe
tranguj té vegjél 6%

Kérpudha 16%

Shparg 12%
- Mesatarja e importeve té perimeve té pérpunuara
Burimi: Eurostat - COMEXT né BE gjaté 2009-2011: 1.5 miliardé Euro

Specat e pérpunuara (t&€ émbél) ishin 3% ose 45 milion € né vit nga
importet e BE-s&€, dhe importet jané né rritje.
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Specat e Embél pérfagésojné 13% ose 217 milion € té importeve nga BE,
importet totale prej 218 mijé ton, ose rreth 1,00 € / kg pér kété periudhé.
Midis tyre, tre vendet me 187 mijé ton jané furnizuesit kryesoré (té
dhénat pér 2009-2011):

2009 - 2011
. |
Turqi
Maroko
Izrael
0 20 40 60 80 100 120
W |zrael Maroko Turqi

Megjithaté, né vitet e fundit furnizimet u goditén nga bojkoti, meqé
shitésve u ishte ndaluar té blejné produkte té béra né Izrael. Ngjarjet e
tilla u hapén derén prodhuesve nga Polonia (cmimet pér speca té kuq
0,67-0,77, speca jeshile 0,48-0,57 Euro) e cila tregon se sa e réndésishme
éshté perceptimi publik dhe zéri i organizatave té konsumatoréve.
Megjithaté, ¢mimet u zvogéluan.

2.6 FORCAT ETREGUT

Cdo kompani duhet té kuptojé forcat e tregut. Si pér Michael Porter, njé
autor kryesor né strategjiné konkurruese, kéto forca jané pushteti i njé
marréveshjeje me blerésit, marréveshjeve me furnizuesit, jané kércénim
i hyrjeve té reja, kércénim i zévendésuesve, dhe shkalla e rivalitetit.xvi
Eshté e qarté edhe pér jo-profesionistét qé tregu i BE-sé éshté shumé
konkurrues me mbi furnizime. Teksti mé poshté éshté cituar nga fagja e
internetit e Qendrés pér Promovimin eimporteve nga vendet né zhvillim
CBIii dhe do t'ju japé orientim mbi konsideratat dhe pérfundimet
e mundshme. Ju do té mund té gjeni studime té ngjashme pér disa
sektoré né ueb fagen e tyre. Hulumtimi né terren (vizita e tregut) do t'ju
ndihmojé té kuptoni mé miré ndikimin e kétyre forcave.
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Fugia blerése e blerésit té koncentruar evropiane éshté e larté. Shkalla e
rivalitetit do té rritet mé tej né afat té mesém dhe té gjaté.

Fugia e blerésit: shitési me pakicé evropian i koncentruar i rrit
kérkesat pér produktin

Fugia blerése e supermarketeve evropiane éshté né rritje dhe pritet té
rritet edhe mé shumé té ardhmen. Kjo éshté e dukshme né supermarkete
me kérkesa mé té pércaktuara. Nése dikush nuk i pérmbahet kétyre
kérkesave, supermarketi e ndérron furnizuesin me njé tjetér meqé
ka furnizues té bollshém. Kjo pérputhet me gjendjen e tanishme; pér
momentin tregu evropian pér perime té freskéta éshté kryesisht tregu
i blerésit i karakterizuar nga mbi furnizimi. Konkurrenca éshté e bazuar
kryesisht né ¢mim, gé e bén ndjeshmériné e ¢mimeve té larté pér
blerésit e BE-sé. Kjo pastaj pérkthehet né presion té larté mbi aktoré e
tjeré mé té ngushté né nivel té prodhuesit, té tilla si agjentét e importit
dhe eksportuesit e BE-sé.

Organizatat e médha té shitjes me pakicé jané duke i rritur kérkesat
né lidhje me céshtjet e sigurisé s€ ushqimit dhe géndrueshmérisé.
Blerésit e BE-sé do té ushtrojné mé shumé presion mbi eksportuesit gé
tu pérmbahen kétyre kérkesave.

Rritja e transparencés sé zinxhirit té furnizimit éshté njé tjetér kérkesé
e shitésve me pakicé dhe shumicé dhe qé po prek eksportuesit.
Pérgjegjésia né lidhje me siguriné ushgimore éshté gradualisht duke u
transferuar tek furnizuesit. Pérveg késaj, konsumatorét jané mé té prirur
dhe duan té diné historiné prapa prodhimit.

Tregtia éshté duke u béré mé e ngjashme me biznesin. Kjo gjithashtu do
té thoté gé ju mund té prisni pretendime té shumta né qofté se produkti
juaj nuk pérputhet me kérkesat minimale. Mosrespektimi i rregullave
dénohet réndé. Rregullat jané duke u béré mé té rrepta, dhe zinxhirét
e prodhimit jané mé té shkurtér. Kéto zhvillime e rrisin réndésiné e té
poseduarit me furnizues té miré.

Shkalla e rivalitetit: Konkurrenca mes furnizuesve té produkteve
té mira éshté e larté, me njé numér té vogél té firmave té médha qé
dominojné tregun. Né pérgjithési, ka shumé furnizues nga cilét blerésit
mund té zgjedhin pér pothuajse ¢do produkt. Eksportimi né tregun
evropian kryesisht do té thoté konkurrencé né ¢cmime, véllim dhe
devotshméri né rregullat dhe rregulloret e sakta dhe té ashpra. Vendosja
e produktit tuaj larg nga pjesa tjetér duke e diferencuar mbi vlerén e
shtuar, cilésing, shijen dhe géndrueshmériné mund té ulé rivalitin té
paktén pérkohésisht.
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Tregjet e vogla té specializuara né Evropé jané fokusuar né produktet
me vlerat e shtuara té tilla si ato organike, pastaj né géndrueshméri dhe
‘origjinalitet’ Brenda kétij tregu, rivaliteti mund té jeté mé pak intensive,
pasi gqé ato produkte nuk jané gjerésisht né dispozicion ose nuk rriten
né Evropé. Rivaliteti do té rritet pér shkak té zhvillimeve té reja né
teknologjiné e informacionit dhe mediave sociale.

Edhe pse numri i zévendésuesve éshté i ulét, rivaliteti éshté i larté dhe
dallim i produktit né cilésiné premium, shijen e miré apo synimeve té
targetimit dedikuar grupeve té vecanta té€ konsumatoréve si té moshuarit
ose fémijét, mund té béjé dallimin.

Kércénim nga hyrjet e reja: furnizuesit e rinj jané duke luftuar pér
mé shumé pjesé té tregut

Shumé perime té freskéta nuk jané té shénuara me marké dhe
mund té shiten né sasi relativisht té vogla. Né térési, barrierat mé
té réndésishme ndaj hyrjes jané gjetja e njé blerési té besueshém (pa
njé blerés té tillg, tregu nuk mund té jeté i arritshém) dhe pérmbushja
e kérkesave té tyre pér prodhimin, sidomos né lidhje me siguriné e
ushgimit. Certifikimi mund té jeté i nevojshém gé mé paré por zakonisht
nuk éshté njé pengesé e madhe pér prodhuesit profesionale/tregtaréve.
Né té ardhmen, pritet qé kufijté MRL (Agjencia e Mbrojtjes sé Mjedisit
pércakton limitet maksimale té mbetjeve (MRLs) ose tolerancat pér
pesticidet gé mund té pérdoren né ushgim dhe mallra té ndryshém
ushgimoré) do té zvogélohen, duke thjeshtuar késhtu hyrjen né treg,
meqé do té keté mé shumé fleksibilitet né MRL.

Organizatat qé nuk jané anétare té prodhuesve evropiane mund té
pérballet me shtrirjen e rregulloreve, gé e bén até mé té véshtiré pér té
hyré né treg (KE, 2012) (né mesin e ¢éshtjeve té tjera standarde té reja do
té hyjné né fuqi pas 2014/12/13 (Rregullorja # 1169/2011 pér informacion
shtesé mbi ngjitésit e shénimeve). Gjithashtu, né nivel té BE-sé&, fokusi
do té zhvendoset né drejtim té géndrueshméris€, transparencés dhe
forcimit té pozicionit té saj konkurruese né boté. Si njé eksportues i té
ardhmes, ne mund té pérballemi me kété duke furnizuar produkte sipas
tendencave té pércaktuara nga BE-ja dhe ndértimin e partneriteteve
afatgjata me kompanité tjera.

Eshté e réndésishme té kemi materialin e duhur bimor pér té pérmbushur
kérkesat pér cilési dhe shije; mé konkretisht, pér komoditet mé té€ madh té
mallrave. Té drejtat Breeder jané té rregulluara né ményré rigoroze né BE.

Diferencimi do t'i japé furnizuesit fuqi té rritur gjaté bisedimeve/
marréveshjeve
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Né pérgjithési, pushteti i bisedime mes furnizuesve té kanaleve té
shitjes me pakicé né Evropé éshté i ulét pér prodhimin e mallrave.
Pér produkte té diferencuara me kamare, situata mund té jené mé
ndryshe, té paktén pérkohésisht. Fugia e tregut mund té rritet né kohén
kur oferta éshté e ulét pér shkak té kushteve té korrjes. PEér momentin
ka mbi furnizim né tregjet e pérbashkéta té perimeve, e cila zvogélon
fuginé bisedimeve té furnizuesve.

Pérvec késaj, kérkesat private dhe publike (dhe kontrollet e rregullta
té sigurisé ushgimore) pér té hyré né tregun e ushqimit evropian
jané duke u béré mé té rrepta né drejtim té géndrueshmérisé dhe
sigurisé sé ushqgimit. Kjo do té thoté njé reduktim i métejshém i pushtetit
té furnizuesit, meqgé furnizuesi duhet t'i pérmbahet rregullave ose nuk
mund té eksportojé.

Né kété moment, konkurrenca ende po béhet né nivelin e gmimeve, por
kjo do té ndryshojé né té ardhmen, sidomos pér tregjet e vogla. Cilésia
dhe géndrueshméria do té béhen vlerat mé té shquara né tregun e BE-sé.
Kjo mund té shihet si njé mundési pér furnizuesit pér té siguruar blerésit
evropiané me produkte té kualitetit té larté pér njé ¢cmim té rritur. Kjo,
megjithaté, do té marré pak kohé. Furnizuesit e Evropés Lindore jané
duke fituar pjesén e tregut dhe do té béhen konkurrenté mé serioze.
Meqé nga tregu i BE-sé éshté shumé térheqés, ne mund té kuptojmé se
ka njé konkurrencé e forté né perime té freskéta té prera gé vijné nga
Maroku, Turgia, Polonia dhe vendet e tjera té Evropés Lindore.

3. STRATEGJIA E HYRJES NE TREG

Opsioni mé i miré pér té marré edhe njé treg tjetér éshté gé tu shitet
direkt konsumatoréve, pa ndérmjetésues, apo biznesi ndaj konsumuesit
(B2C). Njé operacion i tillé nuk éshté i lehté pér t'u arritur pér NVM-té
né zhvillim, por jo e pamundur né disa industri, pér shembull me ané
té shitjeve online, apo krijimin e fabrikés-depo (outlet) né tregun e
destinacionit (me ndihmén e Diasporés sé Kosovés).

Njé mundési tjetér éshté shitja e prodhimeve tuaja né njé tjetér biznes,
ose pérmes operacioneve té biznesi-biznesit (B2B), dhe pérséri, sa mé
pak ndérmjetés gé keni, konsumatori pérfundimtar (dhe ju) do té keté
njé ¢mim mé té miré. Duhet té themi se ndérmjetésit jané ndonjéheré
edhe njé domosdoshméri kur shitésit me pakicé nuk kané besim tek
eksportuesit e rinj.
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Zakonisht, shitésit preferojné té kené diké shumé té afért me ta (agjent
té blerjes apo blerés me shumicé) gé e kupton né térési biznesin e shitjes
me pakicé, i cili do té garantojé se eksportuesit do té ndjekin té gjitha
kérkesat e porosisé€, para se malli té shkoj né dygan. Biznes-me-biznes
éshté alternativa me probabilitetin mé té larté pér NVM-té Kosovare qé
fillojné eksportimin.

Sipas hulumtimit tuaj né kanalet e mundshme té hyrjes né treg ju do té
kuptoni se keni probabilitet mé té larté pér té hyré né tregje té caktuara
té eksportit se sa né disa té tjera. Arsyet mund té jené gé produktet tuaja
jané té reja né kété treg, apo ¢mim i zbarkimit éshté i barabarté ose mé
i miré se konkurrenca juaj, apo ju keni vendosur komunikim té miré me
blerésin dhe blerési éshté i kénaqur me produktet dhe shérbimet gé ju
i ofroni atij / asaj, etj. Ju duhet té merrni parasysh deri né tre tregje té
eksportit pér té filluar me toné ményré gé té arrini rritje organike. Me
burime té kufizuara éshté e véshtiré t& mendoni se mund té pérhapni
pérpjekjet tuaja né shumé tregje, ndersa né disa nga kéto pérpjekje
mund té pérjetoni humbje tékohés dhe parave. Strategjia e propozuar
éshté pérgendrimi dhe diferencimi.

Kompanité e Kosovés duhet té jeté né gjendje gé té vendosin kontakte
me pjesétarét e Diasporés sé Kosovés, me mbi gjysmé milioni njeréz qé
jetojné né Gjermani, Zvicér, Itali, Suedi dhe né vende té tjera. Kéta njeréz
mund té jené katalizatorét pér shitjet e para dhe té ndihmojné biznesin
pér tu zhvilluar mé tej.

Shembull: Ne i kemi analizuar me kujdes mundésité pér hyrjen né treg
pér té gjetur ato g€ vijojné:

Tregu i mallrave né BE éshté shumé konkurrues dhe ne kemi pak shanse
pér té hyré né treg me shitésit mé té€ médhenj me pakicé meqé Kosova
éshté relativisht e vogél dhe ne jemi njé kompani e vogél. Pér shkak té
prodhimit té fragmentuar né Kosové, éshté e véshtiré gé té imagjinojmé
se ne mund té térheqgim kéta konsumatoré ose importues qé i furnizojné
shitésit mé té medhen;.

PK-ja do té vazhdojé zgjerimin e saj né tregjet rajonale si IRJM, Serbia,
Shqipéria dhe Mali i Zi, ku ushqgimi i plotéson kushtet pér shije té miré
dhe plotéson kérkesat e konsumatorit. Ne do té pérdorim strategjiné e
depértimit né treg né kété drejtim.

PK-ja éshté pothuajse gati pér té filluar eksportet né bizneset e lidhura
me Diasporén e Kosovés né Zvicér, Gjermani dhe komunitetet e tjera.
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Kéto jané tregje premtuese me konsumatorét té cilét kané té ardhura
té géndrueshme dhe produktet tona jané té njohura pér ta. Megé
shumé nga kéta njeréz jané té integruar né shoqgéri, ne mund té presim
zhvillimin e métejshém té tregut me konsumatorét jo-kosovaré. Ne
kemi identifikuar partneré té cilét jané té gatshém pér té menaxhuar njé
biznes me shumicé né Stuttgart, Gjermani dhe Cyrih né Zvicér. Ne do t'i
zgjasim kushtet e kredisé pér ta, ndérsa ata do té duhen té organizojné
operacionet e biznesit veté. Ky éshté opsioni mé i zbatueshém pér
eksportet.

Ne do té monitorojmé ndryshimet e tregut qé do té ndihmojné né
zhvillimin e métejshém. Mundésité e métejshme ekzistojné tashmé
dhe ne mund té ndérmarrim veprime né té ardhmen e afért. Tregu i
perimeve té freskéta té pérpunuara éshté né rritje prandaj PK-ja duhet
té marré parasysh hyrjen né tregjet e BE-sé pér perime té pérpunuara té
freskéta. Kjo kérkon strategji té re té zhvillimit té produktit, shumé puné
dhe vendosméri.

Ne do té marrim parasysh gjithashtu edhe hyrjen né tregun e BE-sé
pérmes industrisé sé ushqimit té pérpunuar, industri gékérkon hulumtim
intensiv pér nevojat e konsumatoréve né kété industri té vecanté.

PK-ja mund té marré parasysh vlerésimin e alternativave té tilla si lidhja e
tregtisé sé panaireve ose tregtisé organike, megjithaté, duhet té kryhen
hulumtime té métejme pér té vlerésuar tregjet, madhésiné e tregjeve,
konkurrencés, dhe trendet e zhvillimit. Népérmjet BioFach - panair
tregtar né Gjermani, ne do té marrim mé shumé njohuri né rritjen e
ushgimit organik dhe konsumimit. E njéjta gjé vlen edhe pér produktet
e panaireve tregtare.

4.TREGU | SYNUAR DHE POZICIONIMI

Treg do té thoté njeréz. Njerézit zakonisht kané nevoja dhe déshira
té ndryshme, si dhe té ardhura té ndryshme. Ndonjéheré ata kané té
ardhura té njéjta, por jetesé té ndryshme, té cilat i béjné ata gé té blejné
produkte té ndryshme. Té rinjté me té njéjtin nivel té té ardhurave si té
moshuarit do té kené njé sjellje t& ndryshme né blerje. Njé grua e re
e martuar me fémijé do té keté kritere té ndryshme né krahasim me
njé person té sé njéjtés moshé por gé éshté i pamartuar. Treg i synuar
éshté njé grup i konsumatoréve té cilét ndajné té njéjtat nevoja, dhe té
cilét jané té gatshém dhe né gjendje pér té bleré produktet g€ ata kané
nevojé.



PLANI | MARKETINGUT PER EKSPORT - Udhézues hap pas hapi 61

Kemi disa nivele té tregut né ¢do biznes dhe ato karakterizohen si té
uléta, t&¢ mesme dhe té larta. Shumé shpesh, lojtarét e tregut marrin
pozita n€ mes té dy niveleve. Disa shités mund té kené marka pér disa
nivele té tregut.

Kompanité e Kosovés duhet té shmangin hyrjen né segmentin e
¢mimeve mé té uléta té mallrave né tregjet e eksportit. KEto jané tregjet
me konkurrencé mé té larté dhe piké mé té ulét té fitimit. Né vend té
késaj, kompanité e Kosovés duhet té jené né kérkim pér té hyré né tregun
e produkteve me vleré té shtuar né nivelin e mesém dhe té pasur té
tregut. Pér té hyré dhe pér tu pozicionuar né segmentin e larté té tregut,
kompanité kosovare duhet té€ marrin parasysh dhe té pérmbushin
pritjet e konsumatoréve pér produktin (+7) dhe té ndértojné strategjiné
e duhur té komunikimit. Si rezultat, kompanité eksportuese duhet té
jené konservatore né lidhje me fitimet gqé njé segment mé i larté i tregut
mund té sjellé pér ta. Né fakt pér shkak té bollékut té furnizuesve, ¢do
treg kamare éshté shumé konkurrues dhe mund té arrihen pérfitime té
géndrueshme pérgjaté viteve né partneritet me blerésit tané.

Ju duhet té studioni konsumatorét pérfundimtaré, sjelljen e tyre té
konsumit dhe até cka ata blejné. Pastaj studioni blerésit potencial
organizativé té produkteve tuaja. Sigurohuni gé tregu juaj nuk éshté
shumé i vogél.

Tregu i synuar? Nése ne nuk i shesim direkt konsumatorit, por B2B,
atéheré kemi nevojé pér té gjetur se cilat jané kompanité né segmentin
e mesém apo té larté té tregut meqgé ata mund té jené klientét tané
potencialé. Kompanité gé u shérbejné konsumatoréve tané té synuar,
né ményré té térthorté jané klientét tané kryesore. Késhtu, né qofté se
ne duam té shesim pér Diasporén e Kosovés pérmes njé shitési lokal
me pakicé, duhet té jemi né kérkim té shitésve qé operojné né qytete
/ zona té populluara me numér mé té€ larté té njerézve nga Kosova. Por,
duhet té jemi té vetédijshém se jo ¢cdo njeri me rrénjé nga Kosova do té
jeté konsumatori yné edhe né qofté se ne i sjellim prodhimet tona né
treg. Vetém konsumatorét me demografi dhe ményré jetese té caktuar
do té blejné produktet tona. Profili (demografia dhe psiko-grafia) i
konsumatoréve duhet té pérshkruhet né planin toné.

Pozicionimi- ne duhet té pozicionojmé produktet tona né mendjen e
konsumatoréve me disa karakteristika té dallueshme. Kéto ndérlidhje
do té futen né kokén e konsumatorit atéheré kur ai ndjen nevojén pér té
bleré njé produkt té tille. Pér shembull, nése konsumatori mendon pér
njé pushim té geté me ushgim té miré dhe darka té lehta té verés, ai/ajo
do té kujtojé njé listé té vendeve gé ofrojné mundési té tilla.
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Ky konsumator e fiton kété informaté mé paré pérmes kujtimit té
udhétimeve personale, informatave turistike, dhe informatave gé ka
shkémbyer me njerézit e tjeré. Njé listé e shkurtér e disa vendeve si
Prizreni dhe Ohri mund t'iu kujtohet. Nése lista éshté shumé e shkurtér
atéheré konsumatori do té béjé hulumtime shtesé online ose do té
kérkojé njé mik. Né kérkimin né internet ajo/ai do té pérdor fjalé kyce té
ngjashme si ndérlidhjet e tij/saj. Tregtarét duhet té jené té vetédijshém
pér nevojat e grupeve té tyre té synuara dhe duhet té promovojné
produktet/vendet e tyre me fjalé kyce gé té pérputhen me nevojat e
klientéve té tyre té synuar.

Tregu yné i synuar pérbéhet nga familjet dhe individét né moshén mé té
madhe se 40 vjeq. Shumica e tyre vijné nga Ballkani dhe jetojné aktualisht
né pjesén peréndimore té Evropés. Familjet kané té ardhura mesatare
evropiane megé fémijét e tyre jané rritur dhe té dy prindérit punojné.
Familjet e tilla nuk do té shkojné shpesh jashté pér té ngréné, prandaj
ata konsumojné ushgim té shéndetshém né shtépi. Kéta konsumatoré i
béjné blerjet e tyre mé té€ médha me makiné, dhe njé vozitje e vogél pér
té bleré produkte té caktuara nuk éshté njé pengesé. Harta e méposhtme
pérshkruan pozitén e produkteve tona se si perceptohen nga kéta
konsumatoré kundrejt produkteve té pjesétaréve té tjeré té tregut. Ata
vlerésojné cilésiné toné dhe preferojné produktet e shéndetshme, té
rritura né ményré natyrale, dhe té béra né shtépi.

Harta perceptuese e pozicionimit

¢mim i larté

Heinz Gusto KP

Cilési Cilési
e larté e ulét

A Pa emér
¢mim i ulét

Ndérlidhjet ne mendjen e tyre: té shéndetshém, rritje natyrale, té béra né
shtépi
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5. KONKURRENCA

Ju do té jeni né gjendje té identifikoni konkurrencén tuaj kryesisht
pérmes vizitave té tregut dhe hulumtimit. Kur mendohet konkurrenca,
shumé kompani do té vendosin Kinén né vendin e paré. Késhilla joné
éshté gé té merrni parasysh Kinén si njé lojtar té tregut, por jo si njé
konkurrent i drejtpérdrejté, meqgé ju thjesht duhet té shmangni hyrjen
né té njéjtin segment té tregut.

Konkurrenca éshté e pashmangshme, ajo mund té jeté ndonjéheré
edhe e dobishme; né njé treg rajonal ajo punon si njé magnet pér té
térhequr blerésit mé té médhenj, dhe né gofté se kompania juaj éshté
shumé e vogél, ju nuk mund té jeni né gjendje pér té térhequr blerésit
e tillé. Pér shembull. né gofté se njé kompani gjermane e veshjes punon
né Shqipéri apo IRJM ata do té kuptojné gé té punojné né Kosové do
té mund tu jepte atyre pérparési kundrejt té€ punuarit diku tjetér, meqgé
té gjitha fabrikat né Kosové dhe Shqipéri mund té jené té shpérndara
né njé distancé prej 200 km. Kompanité e Kosovés duhet té studiojné
konkurrencén, té€ mésojné nga pérvoja e tyre, dhe té identifikojné pikat
e forta dhe dobésité e tyre.

Konkurrenca nga Evropa Lindore, rasti i IRIM-sé
Disa nga konkurrentét mé té forté pér produktet tona jané kompaninga IRJM.

Prodhimi i Specave ka njé tradité té gjaté né IRIM dhe éshté mé i shpeshté
né rajonin e Strumicés, Radovishit si dhe né rajonin e Pollogut - Shkup dhe
Kumanové. Specat jané rritur kryesisht né fusha té hapura, por sasité e
caktuara jané prodhuar si perime té hershme né serra dhe né tunele plastike.
Né 2004/2005 rreth 10% e zonés ishte e pérgéndruar né speca industrialé
dhe zonat e tjera ishin pér speca jo-industrialé (ngastra té vogla por me
rendimente mé té larta). Né vitet e fundit ka pasur njé rritje té prodhimit né
plastiké moderne dhe shtépi gelqi. Teknikat e reja dhe prodhimi i ri pér speca
industrial kané krijuar té€ ardhura mé té larta, tejkalimin e karakterit sezonal
té prodhimit dhe kontrollimin e sémundjeve.

Pérveg pér konsum té freskét, specat jané pérdorur kryesisht pér industriné
e pérpunimit si: gjysmé produkt (gjysmé té ngrira, té ngrira, té thata, piper
né uthull, spec djegés né fuci) dhe produktit pérfundimtar (ajvar, lutenica,
pinxhur, gjyveg, piper i pjekur, piper i skuqur, fafarona né uthull). Aktualisht
jané 25 kompani té pérpunimit né IRIM, por ka vend pér zgjerim té
métejshém dhe modernizim té industrisé. produkti, i freskét apo i pérpunuar,
tregon zhvillime té pérgjithshme si né tregjet e brendshme ashtu edhe né
ato té huaja. FYRoM importon por gjithashtu prodhon materialin faréx*

Rendimentet pér hektaré dhe ¢mimet pér 1 kg perime té pérpunuara kané
dimensione té ngjashme né IRJIM dhe Kosové.
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6. STRATEGJIA E MARKETINGUT

Strategjia e marketingut do té pérgendrohet né ¢cdo gjé gé klientét tuaj
presin nga ju si njé shités i ri. Né rast se klientét tuaj jané konsumatorét
pérfundimtaré, ju duhet té zhvilloni strategji marketingu térheqése pér
ta. Nése jeni shités pér bizneset e tjera, ju duhet té hartoni strategjiné
pér tu pérshtatur me nevojat organizative té klientéve tuaj. Zhvilloni
marketingun dhe strategjiné e komunikimit pér secilin grup té synuar.
Jané tri géllime gé duhen arritur:

1) Té kuptohen nevojat e klientéve tuaj.

2) Té jeni né gjendje tu ofrojné atyre njé produkt ose shérbim gé
pérputhet me kéto nevoja. Pérpjekjet tuaja t€ marketingut dhe/ose té
komunikimit duhet té sjellin konsumatorét tuaj tek dyqani tuaj/ueb
fagja ose lokalet.

3) T'i siguroni ata qé vendi juaj/kompania juaj éshté si¢ pérshkruhet né
ofertén tuaj dhe procesi (marrédhéniet) do té zhvillohen pa probleme.

Mendoni pér kéta skenaré;

A. Blerési éshté duke kérkuar njé furnizues. A mund té gjejné ata
profilin tuaj dhe kontaktet (pa shumé pérpjekje), té komunikojné
me ju dhe té bé&jné biznes me ju? Pérgjigjuni kétyre pyetjeve dhe
hartoni planin tuaj. Pér t€ marré njé pérgjigje té kénagshme ju do
té duhet té punoni shumé né ndértimin e njé emri té miré / marké
né tregun e brendshém dhe / ose né tregun tuaj té destinacionit
dhe té komunikoni me aktorét e industrisé pérmes kanaleve té
ndryshme duke pérfshiré njé ueb fage.

B. Ju jeni né kérkim té njé blerési. Duhet té gjeni kompaning, t'i
thérrisni ata, dhe shkruajuni atyre njé letér ose njé e-mail. A
mendoni se kompania do tu pérgjigjet thirrjeve tuaja dhe t'ju
shkruaj? Nése ju nuk jeni té sigurt pér pérgjigjen, kujtoni veten se
sa heré iu jeni pérgjigjur individéve té cilét déshironin t’ju shisnin
mallra ose shérbime, pa ditur asgjé rreth tyre. Njé tjetér pyetje: A e
keni bleré telefonin tuaj té mencur nga njé shités rruge? Pérgjigja
éshté “jo", pér kété arsye, mos prisni gé dikush tjetér tu pérgjigjet
ofertave tuaja, pérpos nése ju jeni té pérgatitur profesionalisht. Né
komunikim me perspektivat, ju lutem mos e pérdorni e-mail adresa
falas si name@gmail.com ose name@yahoo.com, sepse ato japin
blerésve organizative perceptimin gé ju nuk jeni njé kompani e
vérteté me aktivet dhe adresé. Regjistrohuni dhe pérdorni emrin e
domenit (adresa juaj e internetit).
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Pra, ku do té shkojmé nga kétu? A éshté kjo rrugé njédrejtiméshe, dhe
njé ményré komunikimi? Né fakt jané eksportuesit e rinj ata gé kalojné
pérmes rrémujés dhe ata e béjné kété me njé mesazh profesional
dérguar klientéve potencial duke prezantuar njé histori té€ kompanisé
gé mund té kontrollohet pérmes burimeve té ndryshme, duke pérfshiré
referencat.

Kjo éshté se si ju duhet té shqyrtoni marketingun tuaj miks né ofertén
pér konsumatorin dhe té keni ndikim. Jini profesional dhe kaloni pérmes
rrémujés!

Hulumtimi yné tregon se anétarét e Diasporés sé Kosovés kané nevojé
pér produktet tona. Ne mund té krijojmé biznes té géndrueshém me
hapjen e shitoreve prané gendrave té€ médha té konsumit. Megé nuk jemi
té gatshém pér tu shérbyer blerésve organizativé, ne do té krijojmé degét
né gytetet e médha té populluara me njeréz nga Kosovés. Duke pérdorur
mediat sociale dhe fjalén e gojés do té arrijmé tek grupi joné i synuar.
Ne do té zhvillojné pérzierje té marketingut pér konsumatorét final.
Komunikimi dhe komoditeti, hapja e-tregut pér té arritur tek ata qé nuk
mund té marrin fizikisht produktin toné outlet, duke u dhéné arsye té mira
(pérfitime) konsumatoréve pér té bleré produktet tona, do té jeté ndér
strategjité tona. Ne besojmé se ky kanal do té sjellé jo vetém mé shumé
konsumatoré, por ne mund té pérfitojmé nga kjo pérvojé pér té hapur mé
shumé shitore dhe té depértojné né treg né kéto vende. Ne vendosém
qé té pérdorim strategjiné e komunikimit térhig-shtyj, pér té ndikuar tek
konsumatorét pérfundimtaré né fazén e paré dhe pér té térhequr blerésit
e rinj organizativé. Ndértimi i njé fageje interneti interaktive dhe imazhi i
duhur do té€ jené pjesé e strategjisé soné té komunikimit.

7.VENIA E MARKES (LOGO)

Vénia e markés/emrit Eshté njé proces gé do t'ju ndihmojé té dalloni
produktin/kompaniné nga konkurrenca. Procesi i vénies sé markeés
pérfshin krijimin e njé identiteti - marké/emér, emrin e njé domeni té
Internetit, logon, dhe elemente t€ tjera qé formojné perceptimin vizual
té kompanisé. Disa gjéra me té cilat mund té filloni: hartimi i njé logoje
dhe njé emértim i markés, blerja e njé emri (domeni) né Internet gé
pérputhet me emrin e kompanisé tuaj ose me emrin e markés suaj,
vendosja e 5 adresave elektronike (email-at e CEO-ve + menaxheréve
té katér funksioneve kryesore) me emrin e domenit, dhe pastaj shtypja
e kartave té biznesit tuaj.
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Mos pérdorni e-mailat si name@gmail.com, ose name@yahoo.com ose
ndonjé llogari tjetér pa pagesé pér géllime té biznesit. Kjo nuk éshté njé
investim i madh, por éshté pjesé e identitetit tuaj né marké. Tani gé ju
keni emrin e domenit té caktuar, nuk do té nguteni pér té véné adresén
tuaj té internetit né kartat e biznesit nése ueb fagja juaj nuk éshté krijuar
ende. Njé fage né internet me titull “Né ndértim e sipér” éshté mé keq se
sa té mos keni asgjé. Mos harroni té paguani taksén pér emrin e domenit
¢do vit, pérndryshe ju do ta humbni até. Si rezultat, njé pjesé e identitetit
tuaj té markés do té jeté zhdukur. Vazhdoni procesin e vénies sé€ markés
sipas mundésive buxhetore.

Mos harroni se vénia e markés tuaj nuk éshté vetém njé logo apo
vizualizime té tjera, por éshté njé proces i formuar né mendjen e
konsumatoréve dhe tu japésh premtime klientéve tuaj éshté mé e
réndésishme se ¢do gjé tjetér. VEnia e markés konsiderohet nga shumé
autoré (KAPFERER, 1991; Keller, 1998) si njé rrezik strategjik i perceptuar
nga konsumatorét. Me fjalé té tjera, né qofté se kompania juaj ka krijuar
njé emér (marké) me cilési t€ miré, ju do té keni gjithmoné klienté gé
do té trokasin né derén tuaj pér té filluar njé biznes té ri, duke pérfshiré
eksportimin. Rreziku gé ne po diskutojmé éshté i fshehur né mungesén
e pérvojés ndérmjet konsumatoréve dhe furnizuesve dhe mungesén e
besimit nése konsumatori ka té béjé me njé subjekt té panjohur.

Konsumatorét nuk mund té rrezikojné duke véné paraté e tyre né njé
sipérmarrje gé mund té pérfundojé me mallra té gabuara, mos-dorézimit
apo dorézimin me vonesé. Vénia e markés gé éshté procesi i ndértimit
té imazhit tuaj, bazuar né performancén tuaj té fundit ndihmon qé ta
zvogélojé kété rrezik.

Ne do té vendosim pér emrin toné té markés pas njé hulumtimit shtesé.
Emri yné i markés duhet té jeté i shkurtér, unik dhe i theksuar lehtésisht
né cdo gjuhé Evropiane; duhet té keté njé emér domeni falas pér té
gené né gjendje té krijojmé fagen e internetit nén emrin toné té markés;
duhet té tingéllojé e shijshme dhe natyrale, etj. Né hapin e paré, ne do
té regjistrojmé emrin né Kosové, dhe mé voné né Gjermani dhe Zvicér.
Ne do té zhvillojé logon toné dhe paketimin hap-pas-hapi pérpara
aktiviteteve tona té para té eksportit né Evropén Peréndimore.
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8. RRJETEZIMI

Sic éshté diskutuar tashmé né pjesén hyrése, rrjetézimi shénon fillimin e
ndérkombétarizimit té& kompanisé tuaj. Ju duhet té zgjeroni rrjetézimin
tuaj duke takuar njeréz té rinj, duke béré njé plan pér té takuar té paktén
5 njeréz té rinj ¢do javé. Shtypni kartat e biznesit tuaj dhe té merni pjesé
né ngjarjet e ndryshme té sektorit pérkatés dhe eksportit. Mos inicioni
menjéheré diskutime rreth biznesit, ndérsa jeni duke krijuar rrjetet. Kur té
takoni njeréz té rinj éshté e réndésishme gé té tregoni profesionalizmin
tuaj, pér té gjetur interesa dhe vlera té pérbashkéta.

Ndérsa jeni duke krijuar rrjete, ju mund té pérgendroheni né krijimin
e konsorciumit té eksportit me kompani té tjera. PEér shembull nése
njé eksportues déshiron té krijojé njé outlet/depo pér shpérndarjen e
turshive té konservuara né Malmo, Suedi, kjo mund té mos jeté shumé e
suksesshme meqé shanset gé ka dikush gé jeton né Malmo té udhétojé
40 minuta pér té bleré vetém 2 kavanoza, jané minimale. Megjithaté, né
qofté se disa eksportues té ushgimit né nén-sektoré té ndryshém béjné
konsorcium (djathé&, mish, mjalté, boza, etj.), atéheré ky vend pazar do té
térheqé klientét. Kontaktet dhe ideté pér konsorciume té tilla mund té
ngrihen gjaté takimeve té shoqatave dhe rrjetézimeve.

Shoqgatat sektoriale mund té jené njé burim i réndésishém i
marketingut,informacionit té industrisé dhe kontakteve nése éshté e
organizuar dhe menaxhuar si¢ duhet. Duke gené anétar i njé shoqgate
sektoriale aktive do t'ju japé qasje né té dish-se-si dhe mundésiné pér
té marré pjesé né seminare, ekspozita tregtare, misione té biznesit dhe
té jeni né radar té informacionit té nisur nga ta. Kontrolloni shérbimet
e ofruara nga shogata e juaj e sektorit, kérkoni mendimin e njerézve té
tjeré rreth kétyre shérbimeve, por mos i merrni kéto mendime pér té
gena. Cdo kompani dhe ¢cdo menaxher ka géllimet e veta, cdo kompani
ka nevoja dhe déshira té ndryshme. Nése shogata punon shéndetshém,
ngritni zérin tuaj, le ta diné se cilat jané pritjet tuaja qé duhet té
mbéshteten nga shérbime efikase, dhe nése éshté e nevojshme, shkoni
dhe rindértoni organizatén. Mos harroni se ky mjet mund t’ju ndihmojé
qé té eksportoni mé shpejt se cdo pérpjekje tjetér individuale.

Procesi i rrjetézimit ka filluar me sukses. Gjaté disa punétorive té
organizuara nga organizatat ndérkombétare né mbéshtetje té biznesit
toné kemi béré kontakte me prodhuesit e specave gé do té donin té
merrnin ndihmé pér marketingun e prodhimit dhe logjistikén. Njé
prej kétyre prodhuesve éshté kompania MNO dhe kemi né plan gé té
punojmé sé bashku né sezonin e ardhshém.
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Ne mendojmé se duhet té kemi njé organ tregtar né njé nivel té moderuar
pér disa arsye. Para sé gjithash, pér té ngritur z€rin e industrisé bujgésore
jashté dhe brenda Kosovés. Ka nevojé pér krahasime me kompanité e
tjera né kété industri. Ne duhet té ndértojmé zinxhirin e vlerave. Prandaj
shoqata sektoriale mund té na ndihmojé gé té arrijmé kété duke térhequr
mé shumé lojtaré dhe pér té krijuar njé platformé pér ndérveprim midis
tyre. Ne mund té shkémbejné té-dish-se-si, t& shkémbejmé pérpjekjet
e marketingut (dhe té zvogélojmé shpenzimet) dhe njohurité rreth
eksportit dhe madje edhe konsolidimit me kompani té tjera lokale pér
té pérmbushur nevojat e blerésve té médhenj. Edhe donatorét e tjeré
dhe organizatat zbatuese gjithashtu do té jeté né kérkim té partneritetit
me shoqatat e sektorit me géllim té zbatimit té projekteve té métejshme.
Me mungesén e shogatave aktive né Kosové, ne duhet té kemi gasje né
kompani té tjera té Kosovés pér krijimin e njé organi té tillé té tregtisé.
Né fillim ne mund té fillojmé me kompanité jo-konkurruese pér té krijuar
shogatén e frutave dhe perimeve té pérpunuara té Kosovés, dhe mé voné
mund té marrim parasysh specializimin nén-sektorial té produkteve.

9. PARTNERITETI

Né fjalét hyrése kemi pérmendur partneritetin si mundési pér té zgjidhur
disa nga problemet tuaja financiare. Ashtu éshté! Ju mund té zbuloni
(pérmes rrjeteve) nése ka partneré potencialé (lokalé apo jo-lokal€) gé
kané burime financiare né dispozicion dhe kané nevojé pér té lévizur
burimet e tilla pérmes biznesit (eksporteve), té cilat ata nuk mund t'i
gjenerojné vetém. Identifikoni ata, fitoni besimin e tyre dhe zhvilloni
projekte sé bashku. Ndihma e tyre nuk mund té jeté vetém né para té
gatshme, por duke ju dhéné kushte té shtyra té pagesés, té cilat do t'ju
lejojé té véni para né aktivitete té tjera si né marketing dhe vénie té
markés. Projekte té tilla mund té jené avantazh reciprok pér dy apo edhe
mé shumé kompani té pérfshira.

Sapo té hyni né biznesin e eksportit, géllimi juaj éshté gé té
krijoni marrédhénie té géndrueshme me klientét tuaj. Krijimi i njé
marrédhénieje né mes té blerésit dhe furnizuesit éshté identifikuar si njé
tjetér strategji pér reduktimin e rrezikut. Mbajtja e komunikimit efektiv
éshté jetike pér té mundésuar pérgjigje té shpejta.* Identifikoni blerésit
tuaj té paré, ndértoni njé marrédhénieje té forté me ta, dhe pastaj
identifikoni blerésit tuaj té ardhshém. Kushtojuni té gjithé vémendjen qé
e meritojné. Ndonjéheré, merr disa vite kohé pér té ndértuar partneritet
me njé blerés, por ndonjéheré ju mund ta humbni até pér njé dité pér
shkak té pengesave té nénvlerésuara.
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Njé nga arsyet gé ne nuk kemi mundur té zgjerojmé marketingun toné
dhe eksportet deri tani ishte preokupimi i pérditshém i menaxhmentit
toné me mungesén e financave. Ne kishim pér té paguar té holla
pér disa fermeré-furnizues toné pér mallrat e tyre. Kjo krijoi tension
té vazhdueshém pér té paguar pagat pér stafin toné dhe c¢oi né
pamundésiné pér té punésuar njeréz té rinj si stafin e marketingut.
Kontaktet tona té kohéve té fundit (népérmjet rrjeteve) kuptuan se
kompania MNO ka operacione té€ médha né 5 ha, dhe ndérsa ata kané
nevojé pér mbéshtetje né shitje ata mund té presin pér pagesat deri sa
prodhimi té pérpunohet dhe té shitet. Partneri i tillé mund té lehtésojé
barrén financiare mbi ne, té na japé mundésiné pér té véné paraté tona
né fushén e marketingut dhe do té na japé fuginé blerése. Ne do té b&jmé
¢mos gé té jemi né pérputhje me rregullat dhe té fitojné njé marrédhénie
afatgjaté me blerésit toné. Partneritetet afatgjata jané té déshiruara
shumé nga blerésit evropiané. Megjithaté, blerésit evropiané jané kritiké
para se té bien dakord pér njé angazhim té tillé. Ne do té pérpigemi gé té
kuptojmé nevojat organizative dhe kérkesat e blerésve mé miré se rivalét
tané né kété industri, pér té arritur pérparési konkurruese

10. PRAKTIKAT E MIRA

Praktikat e mira jané ato gé do té té dallojné nga sipérmarrésit e
pasuksesshém.. Ato pérfshijné pérgjegjésiné sociale, dhe praktikat e
tjera gé lidhen me ruajtjen e mjedisit, ose gé ngritin efikasitetin tuaj.
Inovacioni éshté njé tjetér praktiké e miré. Hulumtimet konfirmojné se
firmat ndérkombétarisht aktive e paragesin produktin/shérbimin e tyre
dhe procesin e risive mé shpesh sesa firmat jo-aktive ndérkombétarisht.
i Kéto kompani kané sukses mé té miré né eksporte se sa kompanité
g€ nuk jané inovative.

Fjalé kyce: pérgjegjésia e korporatés sociale, praktika, inovacion, eksport

Pérgjegjésia e korporatave sociale - praktikat e méposhtme vullnetare
jané zhvilluar né pérputhje me vlerat tona:

Ne krijuam njé kopsht pér fémijét tané dhe pér punonjésit tané, ku
nénat do té mund té Iené fémijét e tyre gjaté dités sé punés. Ky kopsht
funksionon gjaté téreé vitit, madje edhe pas sezonit. Kushti i vetém pér té
pérdorur kopshtin Eshté se punonjésit e sezonit té ardhshém duhet té
punojné me ne pérséri.
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Nése pér ndonjé arsye né fillim té sezonit té ardhshém punémarrési
nuk kthehet tek ne, edhe vendi i nénés dhe ai i fémijés do té zihen nga
punonjési i ri dhe familja e tij/saj. Ndérsa ajo krijon rehati pér stafin toné,
kjo nismé ndérton edhe besnikériné e punonjésve.

Kompania joné gézon diversitetin e ekipit. Ne kemi rekrutuar punétoré
té etnive té ndryshme gé u jané dhéné té gjitha avantazhet si punétoréve
té tjeré, duke pérfshiré pagén né karta bankare me mbitérhegje té
garantuar nga kompania joné. Késhtu gé té gjithé mund té pérdorin
mbitérhegjen né gofté se kané nevojé té rastésishme qé tejkalon pagat
e tyre mujore.

Dreka shérbehet gjaté kohés sé punés pér punonjésit dhe pér fémijét qé
ndjekin kopshtin.

Inovacionet - ne jemi duke punuar me produkte dhe receta tradicionale.
Ato pranohen miré ngashumicaeklientéve tané tradicionalé; megjithaté,
koha sezonale e tyre e shitjes e shkurton ciklin e jetés sé produktit dhe
kérkesés. Ne duhet té punojmé né zhvillimin e produkteve té reja qé
pérputhen me stilin e jetés sé klientéve tané qé té mbajmeé shitjet gjaté
gjithé vitit dhe té krijojmé té ardhura mé stabile.

11. PLANI I VEPRIMIT

Pasi té keni béré kérkime, dobésité e identifikuara dhe kércénimet,
mundésité e gjetura dhe sfidat, ju duhet té planifikoni hapat tuaj té
ardhshém pér té gené mé afér géllimit té déshiruar pér té filluar eksportin.
Ju duhet té hartoni njé plan veprimi gé do t€ pérmirésohet ¢do heré gé té
zgjidhni njé ¢éshtje ose té pérfundoni njé detyré. Ju duhet t'i kushtoni njé
sasi té arsyeshme kohore secilit veprim. Ky plan i marketingut té eksportit
éshté né pérmirésim té vazhdueshém dhe té progresit.

. Datae |Datae v .
No. | Veprime fillimit | pérfundimit | PEr91e9)és
1 Té implementohet Presidenti i
: struktura korporaté raporton bordit

Té pérmirésohet struktura . N
e procesit pér produktet Zevgndes' .

2. e freskéta dhe té PreS|dgnt| (ZP)i
pérpunuara ndaras operacioneve
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Té zhvillohet njé plan pér

3 instalimin e dhomave ZPi
: ftohése (pér té gené gati operacioneve
gé té aplikohet pér grant)
Té zhvillohet njé plan .
4, pér instalimin e pajisjeve ZPi .
ekuilibruese operacioneve
Té zhvillohet njé plan pér 7Pi
5. procesimin e prerjeve té .
freskéta té perimeve operacioneve
Té mblidhen ofertat pér 7Pi
6. Eg;lesrji?;e nevojshme pér operacioneve
Té pércillet EU-IPA mbi .
7 skemat e reja pér thirrje 2
’ pér grante operacioneve
Té béhen mé shumé
8 kérkime rreth tregut té ZPi
: BE-s€, vecanérisht té operacioneve
Gjermanisé dhe Zvicrés.
Té hulumtohen
9 certifikatat e nevojshme ZPi
: dhe detajet pér eksport operacioneve
né vendet e BE-sé
10. Eﬁﬁﬁ!gﬁ?et planii ZP i Marketingut
11. ?(—gr%nht}lr:lill?irr\neifc planii ZP i Marketingut
Té finalizohen
12 marréveshjet mbi krijimin Presidenti dhe
" | e gendrave shpérndarése ZP i Marketingut
né Gjermani dhe Zvicér.
.. . . ZP i Burimeve
Té planifikohet nevoja Do M
13. | pér burime njerézore pas njerezore ne

fazave té zhvillimit

koordinim me
ZP-té e tjeré
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Té zhvillohet njé plan pér ZP i financave né
14. | trajnimin dhe zhvillimin e koordinim me
njerézve tané. ZP-té e tjeré
Té zhvillohet njé plan
financiar pér investime né ZP ifinancave né
15. | makineri, materiale dhe koordinim me
njeréz e nevojshme sipas ZP-té e tjeré
fazave pérkatése
Té zhvillohet programi i . .
16. géndrueshmeérisé Presidenti
Té mésohen praktikat Presidenti né
17. | mé té mira — sistemi i koordinim me
gjurmimit ZP-té e tjeré
Pas identifikimit té
nevojave té tregut . .
15 té béhet planifikimi i ZP i Marketingut
skemés certifikuese.
Monitorimi dhe veprimet
19. | né nivel t& moderuar té Presidenti
zhvillimit
20. Progres, kontroll dhe Presidenti

koordinim me kété plan

Gjéra pér té béré sa heré gé mundeni:

Té merrni pjesé né ¢do takim dhe punétori té eksportit dhe ¢éshtjeve
gé lidhen me té;

Té merrni pjesé né diskutime me shoqgatat e sektorit, tryeza té
rrumbullakéta dhe ngjarje t€ tjera;

Té vizitoni ekspozitat evropiane, rajonale dhe kombétare tregtare té
réndésishme pér sektorin tuaj;

Té takoni blerésit ndérkombétare pér té shkémbyer informacione
dhe specifikimet teknike rreth kérkesave té eksportit dhe prodhimit;

T'u jepni mundésiné konsumatoréve pér té testuar produktet tuaja,
té dégjoni rekomandimet e tyre dhe krijoni risi;

Té zhvilloni kapacitetet e stafit tuaj duke pérdorur diversitetin né
moshé, gjini, etni, zotérim té gjuhés, etj.

Pér té rregulluar strategjiné tuaj me ndryshimet e tregut.
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Gjérat gé nuk duhet té béni:
* Mos béni asgjé gé do t'ju largojé nga misioni juaj;
* Mos béni asnjé kompromis gé do té prishte emrin e markés tuaj;

* Mos béni ndonjé veprim, nése nuk éshté planifikuar dhe buxhetuar
me kujdes.

12. BUXHETI

Ju duhet té planifikoni burimet tuaja financiare me shumé kujdes duke
pasur flukset e mjeteve monetare té mjaftueshme pér té mbijetuar
né véshtirési. Paguani ¢do rrogé pér punonjésit tuaj dhe pérmbushni
detyrimet e shérbimeve me kohé. Cdo pranim porosie duhet té
sigurohet financiarisht deri né centin e fundit. Ju nuk mund t'i vononi
furnizimet pér klientét tuaj pér shkak té arsyjeve qé rrjedha juaj e té
hollave géndron né disbalancé. Shitésit me pakicé (importuesit) nuk
jané né kérkim té arsyeve; ata kané nevojé pér mallra gé i plotésojné
kérkesat e klientéve té tyre kur kéta konsumatoré jané té gatshém pér
té bleré mallra. Kjo éshté arsyeja pse ata ju zgjodhén juve si furnizues,
sepse ju u thaté atyre “Nuk ka problem, zonjé/zotéri". Por nése déshtoni
né premtimet tuaja, merrni pérgjegjési té ploté.

Buxheti pér marketing 2015

Pako e identitetit té markés (logo, media sociale) 1,000 euro
Etiketimet, ngjitésit e shénimeve 1,000 euro
Zhvillimi i ueb- fages 2,500 euro
Vizitat e tregjeve 1,500 euro
Hulumtimi dhe inovacionet 2,000 euro
Rastisja 1,500 euro
Totali 9,500 euro
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13. FJALET E FUNDIT

Sic u pérmend edhe mé herét, cdo kompani ka géllime té ndryshme.
Cfaré i bashkon té gjitha kompanité né kété plan té marketingut té
eksportit éshté MARKETINGU, mundésia pér RRITJE pérmes eksporteve
dhe pér té béré biznesin toné té¢ QENDRUESHEM. Nése besoni né aftésité
tuaja pér té parashikuar dhe menaxhuar situatat e papritura té biznesit
(mbani mend se sa heré e keni béri até gjaté karrierés suaj biznesore),
béni hapin e ardhshém dhe filloni té punoni mbi planin e marketingut
tuaj té eksportit gé do té japé rezultate herét apo voné. Mbani mend, ne
nuk ju késhillojmé gé té shpenzoni té gjitha burimet tuaja familjare né
zhvillimin té eksportit, por vetém punoni me mencuri, planifikoni dhe
rezultatet do té vijné.

Synimi yné éshté gé t’ju tregojmé rrugén pér t'ju sjellé biznes té ri pa e
démtuar biznesin e tanishém.

14.VEGEZA TE DOBISHME NE INTERNET DHE
REFERENCA

Té gjithé sektorét e industrisé

Organizata Botérore e Tregtisé (WTO) - http://www.wto.org/

Regullat e Origjinés - http://www.wto.org/english/tratop_e/roi_e/roi_
info_e.htm
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm;jsessionid=2E4A8427BF7
E128261116D742F77EC96?page=cd%2fcd_RulesOfOrigin.html&docType=
main&languageld=en

Qendra Ndérkombétare e Tregtisé (ITC) - http://www.intracen.org/

ITC - Mjetet e Informimit té tregut - http://www.intracen.org/itc/market-
info-tools/

Qendra pér promovimin e importit nga vendet né zhvillim(CBI): http://
cbi.eu/

CBI: Plarfiormé e informatave té tregut dhe inteligjencés - http://cbi.eu/
marketintel_platform

Komisioni Evropian, Ndérkombétarizimi i NVM-ve evropiane, EIM -
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/market- access/files/interna-
tionalisation_of_european_smes_final_en.pdf
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Burime té dobishme pér sektoré specifiké

1. Bujgési

CBI - Té gjitha perimet dhe frytet - http://cbi.eu/marketintel_platform/fresh-
fruit-vegetables/136122

CBI - Organizatat mbéshtetése té biznesit té sektoréve né BE http://cbi.eu/
marketintel_platform/fresh-fruit-vegetables/136122/landscape

SGE - Frytet dhe perimet - http://www.s-ge.com/switzerland/import/en/
content/fruit-and-vegetable-market-switzerland?ref=/Food/Fruit%20
and%?20vegetables

CBI - eréza dhe baréra - http://cbi.eu/marketintel_platform/spices-and-
herbs-/177404

CBI - Organizatat mbéshtetése té biznesit té sektoréve né BE - http://cbi.eu/
marketintel_platform/spices-and-herbs-/177404/landscape

SGE - Tregjet organike - http://www.s-ge.com/switzerland/import/en/con-
tent/organic-market-europe-2011-1?ref=/Food/Natural%20ingredients

2. Industria e tekstilit

MTI-KS - http://www.mti-ks.org/repository/docs/Sector_profile_
Textile_718225_183315.pdf

CBI - Veshje- http://cbi.eu/marketintel_platform/apparel/135943

CBI - Organizatat mbéshtetése té biznesit té sectoréve né BE - http://cbi.
eu/marketintel_platform/apparel/135943/landscape

SGE - Pérmbledhje dhe guide marketingu pér Zvicren dhe tregjet e médha té
BE http://www.s-ge.com/switzerland/import/en/content/new-outerwear-
brochure?ref=/Non-Food/Fashion

3. Industria e ndértimtarisé
CBI - Gurri natyral - http://cbi.eu/marketintel_platform/natural-
stone/195669

4. Mjeshtéri dhe Pajisje

ITC - Mjeshtérité e merketingut dhe artet vizuale: Roli i pronés intelektuale,
guida praktike http://www.wipo.int/edocs/pubdocs/en/intproperty/itc_
p159/wipo_pub_itc_p159.pdf

CBI - Bizhuteri - http://cbi.eu/marketintel_platform/jewellery/195579
Mjeshtérité e marketingut dhe shembujt PR - http://www.ccoienterprise.ie/
downloads/crafts-marketing-and-pr-tips.pdf

5. Industria e ushqgimit
MTI-KS - Profili i sektorit ushgimoré - http://www.mti-ks.org/repository/
docs/Sector_profile_Food_515732.pdf



76 PLANI| MARKETINGUT PER EKSPORT - Udhé&zues hap pas hapi

CBI - Frutet e pérpunuara dhe perimet - http://cbi.eu/marketintel_plat-
form/processed-fruit-and-vegetables-and-edible-nuts/177430

CBI -Frutet e pérpunuara dhe perimet- Organizatat mbéshtetése té
biznesit té sectoréve né BE http://cbi.eu/marketintel_platform/processed-
fruit-and-vegetables-and-edible-nuts/177430/landscape

CBI - Veréra - http://cbi.eu/marketintel_platform/wine-/177456

CBI - Veréra - Organizatat mbéshtetése té biznesit té sectoréve né BE -
http://cbi.eu/marketintel_platform/wine-/177456/landscape

CBI - Mjalta - http://cbi.eu/marketintel_platform/honey-and-sugars/195547

6. Industria ICT

MTI-KS - Sektori ICT http://www.mti-ks.org/repository/docs/Sector_pro-
file_ICT_840572_307277.pdf

CBI - Transferimet IT http://cbi.eu/marketintel_platform/it-outsourcing-
ito-/177482

CBI - Organizatat mbéshtetése té biznesit té sectoréve né BE - http://cbi.
eu/marketintel_platform/it-outsourcing-ito-/177482/landscape

7.Industria e képucéve, cantave dhe lékurés
CBI - Képucét- http://cbi.eu/marketintel_platform/footwear/294920

8. Industria e turizmit

MTI-KS- Profili i sektorit té turizmit - http://www.mti-ks.org/repository/
docs/Sector_profile_Tourism_130623.pdf

CBI - Turizmi- http://cbi.eu/marketintel_platform/tourism/136109

CBI - Turizém - Organizatat mbéshtetése té biznesit té sectoréve né BE -
http://cbi.eu/marketintel_platform/tourism/136109/landscape

9. Industria e drurit

MTI-KS - Profili i sektorit té drurit http://www.mti-ks.org/repository/docs
Sector_profile_Wood_717692.pdf

CBI - http://cbi.eu/marketintel_platform/timber-and-timber-prod-
ucts/135906

CBI - Organizatat mbéshtetése té biznesit té sectoréve né BE - http://cbi.eu/
marketintel_platform/timber-and-timber-products/135906/landscape

CBI - Mobilje vendase http://cbi.eu/marketintel_platform/domestic-furni-
ture/195625

SGE - Mobilje - http://www.s-ge.com/switzerland/import/en/sector/Non-
Food/Furniture

SGE - Guida e rregullave té Iéndés sé drurit né Evropé (EUTR)- http://www.s-
ge.com/switzerland/import/en/content/guide-european-timber-regula-
tion-eutr?ref=/Technical%20Products/Technical%20wood
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