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RECENZION
Pér vierésimin e disertacionit t€ doktoratés me temé “MARKETINGU NE FUNKSION
FESHITIES SE PRODUKETEVE VENDORE” e punuar nga m-r. LUMNIJE SINANI-

NE bazi @ Neneve 110 dhe 126 1@ Ligjit p8r arsimin ¢ larté né Republikén e Magedonisg sé
‘eriut (Gazeta Zy nare e Republikds 58 Magedonisé s& Veriut, nr. 82/18); Neneve 158, 196 dhe
O 18 Stant 8 Cniversietit i@ TetovEs (komfor vendimit nr. 08-3719/1 8 Kuvendit t&

s s€ Macedonist sg Veriun Gazeta Zyrtare e Republikés s& Magedonise s¢ Veriut

200 Noncve dadhe 78 @ Statutin 18 Fakultetit Ekonomik dhe Neneve 9 dhe 10 t&

»
I

¢ullores pér kushtet. kriteret dhe rregullat pér regjistrim dhe studim né studimet e ciklit t&
tudime & doktoratés né Universitetin e Tetovés, Késhilli Mé&simorgé- Shkencor# i
chultetit Ekonor ik prand Universitztit 1€ TetovEs, né mbledhjen e rregullt t&€ mbajtur mé daté
6 shiztor 20090 me vendim nr. 14-1059/2  ka formuar Komision pér shgyrtim t&
Crsntashmenisé «F ezés dhe kandidatit pér propozim-temén e doktoratés “Marketingu né
rision @ shies <€ produkteve vendore™ t€ dorézuar nga kandidatja Mr. Lumnije Sinani-
neri, n2g pérbérje @ Prof. Dr. Raman Ismaili, Prof. Dr. Brikend Aziri dhe Prof. Dr. Alifeta
selin Pas shavrumit 2 flet€ - aplikacionit t& kandidatit dhe shqyrtimit t& procedurave té
diekura nga ana e kandidatitt. Komisioni né fjalé ka dalé me vlerésim pozitiv t&
Crsntashocrisd o0 tezes dhe handidatitc pér propozim temé né titull “Marketingu né funksion

fabinies <€ prodoteve vendore” dorzuar nga kandidatja Mr. Lumnije Sinani-Imeri. Andaj

woshitlh Mésimor-sShkencor i Fakulwetit Ekonomik ka sjellé vendim nr. 14-1059/4 (€ datés
§.12.2019 pér miratim o€ temés s& propozuar nga ana e kandidatit dhe vendim nr. 14-1059/5

& detes 18122019 pér emZrim 1€ Prof. Dr. Raman Ismaili pér mentor t€ kandidates né fjalé.

NE bazg 1€ nenit 201 tE Statutit & Universitetit té Tetovés, nenit 62 t&€ Rregullores pér

vertet kriterer dhiz rreguliat e regjistrimit dhe studimit né ciklin e treté t€ studimeve - studimet
catures nd Lnivarsitetin @ Fetoves. né mbledhjen e Késhillit mésimor-shkencor té

ikultetit Ekono & mogjiur mé caté 01.07.2025, éshié sjellé vendim nr. 14-487/8 pér

pimin e sicloni pér clerésimin e disertacionit & doktoratés né pérbérje: Prof, Dr. Raman
smuili. Prof, Dr s Azl Profl Dr. Alifeta Selimi, Prof. Dr. Aida Yzeiri-Baftijari dhe
rol D Haele Dearl Pas leximin e punimit t€ dorézuar (2 disertacionit dhe harmonizimit &

niendimeve, Komisioni ka nder 1€ dorézoj kétg:
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Lumnije Sinani-lmeri u lind m& 24 Dhjetor 1981 né TetovE, fth larce rme,
Shkollimin filloré € mbaroi né shkollgn *Sabedin Bajram'™ (& fshati an, ndérsa aré 1@
mesém né gjimnazin “Kiril Pej¢inoviq™ né Tetove.
Studimet deridiplomike i kreu né Fakultetine Administratés Publike nd Lniversiterin e Evropd
Juglindore n& Tetové (shkalla VII/T).
Studimet e magjistraturés iregjistroj né Fakultetin ¢ administrimit € biznesitnd LI -
dhe mé 17.03.2014 i pérmbyllé ato me sukses dhe fiton titullin magiisiér T adminisirimit 1€
biznesit — drejtimi Marketing.
Ciklin e treté t& studimeve ato t& dokteratés kandidatian do 1f reyiisiro it demik
2017/18 prang Universitetit t& Tetovés, n€ programet studimore £ cave ekonorike
drejtimi Marketing nén mentorim 1€ Prof.Dr. Raman [smaili.
Vlen té theksohet se Lumnije Sinani-Imeri nga daia 17.12.202° 2.2023 |
realizuar me sukses vizitén studimore (mobilitetin) ng Fakulietn ¢ Bizn i iversitetit
“Haxhi Zeka” Pejé.
Lumnije Sinani-Imeri menj&herg pas p&rfundimit t& studimeve deridiplomie < I uar
né Sekretariatin gjeneral t& Qeverisé si nj€ nd€r 100 studenil me © né Repu ‘
Magedonisg s&¢ Veriut. N& periudhén 2006 - 2009 ka qend bashképunctore | Hlanifikin
strategjik né Ministring e Arsimit dhe shkencgs dhe nga viti 2009 e dert mi puner
népunése pér vlerésim (& cilésisé s& arsimit duke nErfshid arsimo kollor. fillor
mes&m dhe té larté pér t& gjithé territorin @ Republikss <& Magecon sé 5 1 1 has pu
shtetérore dhe obligimeve farr;i]jare duke i shtuar edhe Pandemin€ Covid™19. kandida
dal t& gjej motiv t& marré pjesé edhe né disa konferenca vendore dhe o nbéitare 51
punimet kang gené t& zgjedhur té publikohen n& pérmbledhict ¢ konferencaes dhe né revist:
shkencore edhe até:

o Sinani-Imeri, Lumnije and Ramadani. ~ Nehat (Z02( VPACT Ol
PROMOTION IN THE SELECTION OF THE UNIVERSIT RING THE
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gler né kété stad ka déshmuar se posedon afinitete 1€ larta

¢ Sinani-lmeri

¢ uhgs angleze dhe pérdoruese e softueréve hulumtues

151 pEr ckonomi
1]
Lomisiont Ka shay rtuar precedurat lgiore g€ ka ndjekur kandidati né studimet e doktoratés dhe
ke respektuar dhe pérmbushur t€ gjitha kushtet e parashikuara me rregulloren e studimeve té
doktoratds. Kandidati ka regjistruar studimet e doktoratés né shkollén e doktoratés duke
&t llur 1€ gjitha procedurat ligjore pér paragitjen, lejimin dhe hartimin e tezes s€ doktoratés.
lé procec ¢ coktoranit jané respekiuar t€ gjitha fazat e parapara me rregullore. jané
orézuar tezat fillesiare (8 punimit, jané zhvilluar konsultar e rregullta me mentorin dhe anétarét
misio ¢ and marrg né konsideraté vérejtiet dhe sugjerimet ¢ komisionit lidhur me
{isertacionin ¢ dokioratés

disertacioni i dok:

e pérgjithshme me
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PJESA E PARE -

Kapitulli I: Dime

1

ratés 58 kandidates Mr. Lumnije Sinani-Imeri, &sht& né pérputhje me gasjen

odologjike dhe #shté strukturuar né kété radhitje:

- hulumtimi i 8 arriturave teorike

nsionet e shitjes dhe marketingu

Kapitulli Il:Format, mé&nyrat dhe llojet e shitjes

Kapitulli ITI: Fun
Kapitulli 1V: Diz:

Kapitulli V: Miks

ksioner e menaxhimit t€ shitjes

ijnimi dhe administrimi | kanaleve t&€ marketingut

' i marketingut dhe shitja

Lad



PJESA E DYTE Studimi empirik

Marketingu né funksion (& shitjes s produkteve vendore tel subjekter alariste té Poliogul

1. Giendia dhe zhvillimi i subjekteve afariste me produkic vendare
2. Kanalet e marketingut né funksion te shitjes sé& produkieve vendare
3. Marketingu miks i ndérmarrjeve me produkie vendore

4. Strategjité e marketingut t& shitjes me shumicg dhe shities me pakict

Grumbullimi. analiza dhe interpretimi i rezultatevs & hulumtimit

Ly

5.1. Modeli empirik

3.2. Testimi hipotezave
6. Pérfundime dhe rekomandime
7. Shtojea
8. Bibliografia

Né pjesén hyrése té disertacionit t€ doktoratés &shté pereakivar Yhjekti dhe arsyetimi i punimit
qéllimet dhe réndésia e punimit. si dhe metodologiia hulumtuzse,

Pjesa ¢ paré e punimit t& doktoratés paraqet studimin teorik pirmes pest <apiujve.

Né kapitullin e paré me titull ” Dimensionet e shitjes dhe marketimgu . kandidatiz ofror

njé analizé t& thukté t& nocionit € shitjes. nocionit t& marketingut dne sjelliss Konsumarore
Nocionin e shitjes ¢ trajton pérmes aktiviteteve né biznes bérje. Mé pasta) paraget evoluimin ¢
marketingut, raportet mes marketingut dhe shitjeve che n& fund réndising dhe ndikimir
sjelljes konsumatore gjaté procesit i€ shities.

N& kapitullin e dyté me titull “Format, ményrat dhe Hojet e shitjes . giec gsisht kandidati:
né kété kapitull trajton diversite}in s aktiviteteve té shities duke ¢ trajtuar aié né dimensioni
e blerésve afarist dhe konsumatoréve fundor. Ndérsa ményrat e shitjes hulumtonst bazvar ne
format qé tanimé shienca e marketingut i njeh si shitje t& dreitotrdrejta, jo 18 drejipererejia di
t¢ kombinuara. Gjithashtu trajtohen llojet e shitjeve n& varési ¥ detyrave 1€ imponuare i€
shitjes qofté ajo e shitjes pérmes marketingut digjital apo ¢ sistemeve 1€ marketingut

N& kapitullin e treté me titull "Funksionet e menaxhimit & shitjes” huiw tohen funksionet
e menaxhimit té shitjes. Kjo problematiké pérfshin procesin e planilikimit 1% shijes. qofie ajc
si piesé e planifikimit t&€ marketingut apo planeve strategjike t& shitjes si dhe definimit &
planeve pér periudha t¢ ardhshme. Po né két€ kapitull kancidatja per fshin edhe funksioret ¢
organizimit dhe kontrollit t& shitjes duke analizuar mZny it e si strukturimi dhe monitorimi

aktiviteteve té shitjes ndikojné n& arritjen e objektivave & ndérmarrjove
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Pyetésori pérmban

vt 18 dokloratds n€ temé “Dizajnimi dhe administrimi i kanaleve té

{idatia fllimisht e trajron domethénien e kanaleve t€ marketingut. llojet €

iksionet € ndérmijet@sve primar né kanalet e marketingut. funksionet e

ecializuar pér ofrimin ¢ shérbimeve tregtare. Po ashtu trajton tregtiné

ketingun direkt.
(€ “Miksi i marketingat dhe shitja™ hulumtimi &shté fokusuar n€ ¢gmimet
¢s, shptmdaria dhe komunikimi marketing.

imit paraget hulumtimin empirik dhe &shté e pérbéré prej njé kapitulli. ku
1@ rolin ¢ marketingut né shitjen ¢ produkteve té vendit - té ndérmarrjeve
NG kd# @rssi pirfshihet gjendja dhe zhvillimi i subjekteve afariste me
kanalet ¢ marketingut né funksion & shitjes sé produkteve vendore,

rateg i d ¢ marketingut (€ shitjes ne shumicg dhe pakicg. N& t& nj&jtin

bullim. analizén dhe interpretimin ¢ t& dhénave t&€ hulumtimit

criucheén prel muajit Shkurt 2024 deri né muajin Korrik 2024 ka realizuar
sirik dedikuer konsumator$ve. Ndérsa nga muaji Shtator 2024 deri Shkurt 1€
tar hulumtimin empirik dedikuar menaxheréve t€ ndérmarrjeve q& veprojné

cout. Pyetésorét u shpérndang pér plotésim né formé elektronike (Google

csohet takii se kv proces | grumbullimit t€ pérgjigjeve elektronike nga ana

czuliol me mé pak véshtirési ku pér njé periudhé prej dy muaj kandidatja

osirgn (kampionin) orej 399 konsumatoré né nivel rajonal. Ndryshe nga kjo

clésoréve nga ana ¢ menaxheréve t€ ndérmarrjeve ka rezultuar me shumé

e nivelt 8 ulet @ pérgjegjésisé shogérore t& ndérmarrjeve né pérkrahjen ¢

ini dhe pas nj€ pritie gjasht® mujore Kandidatja arrin t€ krijon mostrén

M

4 subjekte afariste né rajonin e Pollogut.
bazohet 1'% € dhénat primare 1€ cilat burojné nga pérgjigjet e t& anketuarve

sdikuar p&r konsumatorét dhe Pyet&sori 1 dedikuar pér menaxherét e

qend i destinuar pér Konsumatorét ka grumbulluar t€ dh&na mbi géndrimet.

1gut dhe preferencat € konsumatoréve pér produktet vendore.

20 pyetie i lipit: nlotéso vendin e zbrazét, pyetje me zgjedhje si dhe pyetje

vlen e Likertit (< Aspak nuk pajtohem™- (1). "Shumé pak pajtohem"-(2), "Nuk

"Pajtchem"-(4). dhe "Plotésisht pajtohem"~(3), t€ ndara né 4 pjesé:

Konsumatoréve (4-pyetje), Té dhéna mbi géndrimet e konsumatoréve (3-

T



pyetje). Té dhéna mbi ndikimin e marketingut (3-pyetie) dhe T¢ dhéna mbi preferencat e
konsumatoréve (6-pvetje).

Ndérsa me ané t& Pyetésori i destinuar pér menaxherét e ndérmarrieve jan® grumbuliner @
dhéna shumé@ t&¢ réndésishme mbi strategjité e marketingut, funksionimin ¢ kanaleve 1€
shpérndarjes, ekzistencén e departamenteve 1€ marketingut si dhe konflikiet 98 shfagen brend:
kanaleve t& marketingut né ndérmarrje. K&to informacionc jené thelb&sore oér & kuptuar mé

miré ményrén se si ndérmarrjet né rajonin e Pollogut menaxhojné proceset ¢ tyre (& shitjes dhe

0
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promovimit t& produkteve vendore. Shpémdarja ¢ pycifsordve Cehi€ realizuar ng

njétrajtshme né t& gjitha vendbanimet q& pérfshihen né rajonin e Poliogut. me géllim pi
siguruar njé pérfaqésim t€ balancuar t& t€ dhénave. Kjo gasjc memdologike ka mund&iual
grumbullimin e t& dhénave nga njé shuméllojshméri subje<tesh atariste, duke reflektuar mé mi
besnikéri realitetin e funksionimit t& nd&rmatrjeve n& k&t raion. Me geliim 1€ realizimit 1 ni
studimi sa mé pérfagésues dhe té géndrueshém ng aspektin statistikor, Hlhmishréshid zhvitlua
njé hulumtim pilot, duke u bazuar ng formulén e Tero Yamane pdr pérllogaritien @ madhisise
s& mostrés. Megjithaté, pér shkak t& nivelit t& ulét (& kthimit (€ pyetdsoréve dhe mos pergiigies
s& njé numri t& konsideruesh&m (& tyre. &shté vendosur ¥ né fazén pérfundimizre (F studimit
té aplikohet nj¢ nivel mé i ulét besueshmérie edhe aié prej 92% che gabim i lejuar prej §%.
me qéllim sigurimin e rezultateve sa mé @ sakia dhe 1€ besueshme. Edhe pse n€ K@ ras

saktisia statistikore &shté mé e kufizuar. 1€ dhénat e grumbulluara mbeten & dobishme dhe €

aplikueshme pér qéllimet analitike t& studimit. Pyet€sori pErmban 17 pyetie 18 tipit: plois
vendin e zbrazét, pvetje me zgjedhje si dhe pyetie & bazuarz ne shkallén = Likertit (" Aspak

nuk pajtohem™- (1), "Shumé pak pajtohem"-(2). "Nuk kam ggndrim”-(3). "Pajtohem”-(4). dhe
"Plotésisht pajtohem"-(3), & néara né 5 pjesé: informacione t€ pérgjithshme p&r ndérmarjen
(4-pyetje). T¢ dhéna mbi strateg]ité e marketingut (5-pyetje). T€ chéna mbi defektel n€ karale!
e shpérndarjes (3-pyetje) dhe Té dhéna mbi konfliktet né kanalet e shpgmdaries (Z-pyetie), T€

dhéna pér departamentin e marketingut(3-pyetje)

(4%

Deklarimet e pyetésoréve jan& pérpunuar né formé € grafikeve | tebelave (& krygézuara cuke
prezantuar njé qasje i€ logjikshme dhe koherente (¢ analizimit t& pyetjeve k&rkimore shkencore.
Procedimi i t& dhé&nave &shté realizuar népérmict ® aplikacioneve softuerike pér shkenca
shogérore SPSS27 dhe STATA si dhe AMOS23 pér Modelim 12 ekuacioneve strukiurore
(SEM) (SEM-Struciural Equation Modeling) si nj& model i vecanié ¢he teict bashkgkohore |

aplikuar ng sferén e marketingut dhe menaxhmentit

tre hipcteza ndihmdése:

o

Disertacioni i doktoratés bazohet né njé€ hipotezt kryesore dl



Hipoteza Kryvesore:

Ho: Marketingu me konceptin e 1j ndikon pozitivishl né shitjen e produkteve vendore me ¢ka
ndérmarrjet zgjero/né tregjet dhe rrisin fitimin.

Hipotezat ndihmése:

Hiw 7 Supozoner se kompanite vendore nuk hartojné strategji (¢ shitjes , kjo edhe paraget
shkakun kryesare 1¢ defekieve né kanalet e shpérndarjes

Ho: Supozoher se konfliklet né kanalet e marketingut shpeshheré ndikojné negativisht né shitjen

Ha: “Supozohet se ndévmarrier nuk kané mungesé té ekzistimit 1€  departamentit té

PErOIE testuar hipotezin kryesore Ho: Marketingu me konceptin e tij ndikon pozitivisht né
Shinen ¢ produldte e vendare me cha ndérmarrjet zgjerojné tregjet dhe rrisin fitimin kandidatja
ka ndcriaar njé Mode! ordingl ku jané shfrvigzuar t€ dhénat nga pyetésori qé u &shté dedikuar
nenavheréve @ ndérmarrieve . Naa vlerésimi i modelit ordinal ka arritur né kéto pérfundime
crmarrjet o kang nie strategi 18 garté marketingut (ato g& kang dhéné vlerésim me shkallé
nEAE arté) kang 2.6 herd mé shumé gjasa t€ jené né njé kategori mé t€ lart& qé t& rrisin shitjet:
Nd&marrjet ¢ zbatojné sirateg]i 1€ personalizuara pér konsumatorét vendoré kané rreth 3.3
ier€ mé shumé giasa pér 1€ kaluar n€ njé kategori mé € larté t& g& t& rrisin shitjet , dhe
Ndgrmarrjet g inyestojné n# reklama pér @ rritur ndérgjegjésimin pér produktet vendore kané
ert e shume giasa pér (€ ¢ené né nivele mé (€ larta (& rritjes sé shitjeve .
PEr € testuar nipotezén e pare ndihmése = Supozohet se kompanite vendore nuk hartojné
raceg)iié shities  kjo edhe parager shkakun kryesore 1€ defekteve né kanalet e shpérndarjes™
ancidatja ka  shinvtézuar metodén apo Testin e krostabulimit .Si¢ mund té shohim ato
espodentd ¢ kang vier#suar 'me notd 4 se kang strategji t& qarté marketing prej tyre 37

Pajtohen (4) dhe 21 (3) plotssis

caitohen se kané rrjet té miré t€ shpérndarjes. Kurse nga ato

Q€ Kané vler&suar me 5 shkallg Likert se kan# strategji t€ qarté marketingut prej tyre 18 kané

lerésuar me < dhe 25 me § se kand rrjet t€ miré t€ shpérndarjes. Nga analiza krahasuese mund
(& piriundoimé se ndérmarrjet né Rajonin e Pollogut hartojng strategji t& qarté t€ marketingut

dhe me ké€ ato kan& njé rrier 1€ mirg t& shpérndarjes dhe nuk kan€ defekte né kanalet e

Per @ v irtetuar hinotezen ¢ dy i@ ndihmése “Supozohet se konflikiet né kanalet e marketingut

shpeshheré ndikoiné negativishi né shitien e produkteve vendore”™ kandidatja ka paraqitur



shpérndarjen e frekuencave pér secilén nga vler@simet Likert 1§ ceklaraiis: Konfliktet me
shpérndarésit ndikojné n# performancén e shifjeve Nga shpémdarja o freuencave i€
vlerésimeve t& deklaratés Konfliktet me shpémdarésit ndikoiné n@ performancén e shitevs ne
mund t& pérfundojmé se shumica edhe até, 53 persona ose 41,419 kan# viergsuar me shkzllén
e 4 Likert két2 deklaraté, dhe 38 menaxher apo 29.69% kan# vler@suar me shkailén 5 Likert
qé do t& thoté se mbi 70% e respodentéve pajtohen me aid se konflikie: me shpérncargsit

ndikojng ng performancén e shitjeve.

Pér t& vértetuar hipotezén e treté ndihmése “Supozohet se ndérmarrjet nuk kané mungese 4
ekzistimit t¢ departamentit 1& marketingui me ¢ka ata zgjeroiné tregjei - Kancidaga ka paracitur
analizé krahasuese ndérmjet vlerésimeve & deklaratave: Departament! | marketingut ekzistor
dhe Departamenti i marketingut na ka ndihmuar né rritjen ¢ shitieve che zaiermin @ regul Ng
krahasimi i deklaratave: N& ndérmarrjen toné ekziston departament | veganic i marketingut the
Departamenti i marketingut na ka ndihmuar né rrijjen e shitjeve dhe zgjerinin e tregut shohim
se 25 respodent& ose 26,88% prej atyre qé kané departament marketingu rang pérgjigiur me
shkallén e 4-1& t& Likert, se departamenti i marketingut u ndihmon né rriven e shigieve dhe
zgjerimin e tregut. kurse shumica ose 43 respadenté apo 46.24% nga ata & cilgt kanc
departament marketingu jang pérgjigjur me shkallén 5 Likert sz ky cepartament u ndihmon nd
rritien e shitjeve dhe zgjerimin e tregut. Q€ do (€ thoté se nddrmaryet g kand depariament
marketingu (vlera 1) apo72.46% (25+43 nga 69) kang deklaruar se Pajionen ose plotdeisht
pajtohen (niveli 4 dhe 5) q& departamenti i marketingut u ka ndihmuar n& migen ¢ shiteve dhe
zgjerimin e tregut & tyre. Ndérsa vetém 24 respodenté jené deklaruar se nuk kang ng
ndérmarrjen e tyre njé departament t& vecanté pér marketing. Nga numri | pérgjithshén: 24
(vlera 0) shumica jané né nivele t& uléta t& pajtimit (1-3). Ande], mund & pérfundoim? se
ekzistenca e nj¢ departamenti t& veganté t& marketingut né ndérmarcje lidhet dukshém me
perceptimin pozitiv pér ndikimin e tij n€ shitje dhe zgjerim 12 trequ,

Pas realizimit t& testimit t&€ hipotezave dhe prezantimin ¢ gietjeve © hulumtimic empirik.
kandidatja realizon diskutimin e gjetjeve me gjetjet e autorfve & tjier€ me crrasic kor ribuon
né rritjen e vlerés e kétij punimi.

Né fund té punimit kandidatja ofron konkluzionet e permblechura si dhe rekomandimer pé
t& ardhmen.

Analiza e Qéndrimeve té konsumatoréve ndaj produkieve vendore né rajonin ¢ Pollogut ke
nxjerré né pah disa pérfundime t& réndésishme g€ pasqyrojng  ndikimin e marketingu: né

géndrimet e tyre. S& pari. t& dhénat tregojng se shumica e konsumatoreve nuk shiagin nic



& 18 forté besnikérie ndaj produkteve vendore ashtu g€ vetém njé pérqindje shumé e vogél

ndentEve deklarojn® se ¢jithmong i preferojné ato kundrejt produkteve té huaja. Kjo

1 s¢ identitet dhe pérkai@sia kulturore nuk jané faktoré q€ ndikojng né€ procesin e

marrjes 2 konsumatorit. SE dyvti vérehet mungesa e informimit mbi cilésing e
teve vendore pasi shumé kensumatoré nuk kangé géndrim t€ qarté€ né kété drejtim. Kjo

n nevojEn e menjdhershme pér mé shumé fushata informuese dhe edukative g€ do €

ksojng cilésing. origjinén dhe vlerat e produkteve vendore. N& anén tjetér vérehet njé

m shumé pozity ndaj ndikimit & produkteve vendore né zhvillimin ekonomik, ashtu gé

a ¢ konsumatoréve besoiné se blerja e produkieve vendore ndihmon né pérmirésimin e

nies ckonomike t& vendin. Npa ana tjetér, nj& nga pengesat kryesore t& identifikuara éshté

serceptimi i konsumatoréve pér ¢mimet. Shumica e t& anketuarve vler€sojné se ¢mimet e
procukieve vendore jang 1€ larta dhe nuk pérputhen me cil&sing apo p&rfitimet q& ato ofrojné.
Ky perceptim ndikon drejipérdreit né vendimet e tyre pér blerje dhe tregon se ndérmarrjet
vencore duhet 18 rishikoiné strateg]ité e tyre (€ gmimeve, té pérmirésojné transparencén dhe t&
omunikoing mé mir€ vierdn reale t& produkteve g€ ofrojn€. S€ fundmi., rezulton se
onsumatorét kant nj# gatishméri mesatare pér t&€ rekomanduar produktet vendore. Ata shfagen
: pérmbajtur pér 1€ marré rolin ¢ promovuesve . gj€ g€ tregon se ende mungon nj€ nivel i
njartueshém besimi dhe pérvoiz pozitive me produktin. Pér ta nxitur k&té€ lloj sjelljeje, &shté e
evojshme g¢ ndérmarriet 1@ pérmirésoiné cilésing dhe té rrisin kénagésing e konsumatorit.
Erfandimet nzaanaliza € Ndikimit 12 markeringut tregojné se konsumatorét shfagin njé shkallg
& ylEt motivimi pér blerje. si pasojé e reklamave joefektive. Pérmbajtja, forma dhe kanalet ¢
omun kimit nuk ang mjaftueshém tErhegése apo bindése pér t&€ ndikuar n€ ményré pozitive
& vendimet e tyre pér blerje. P&r mé tepdr reklamat nuk pérjetohen si térheqése apo bindése
he nuk krijoing ldhie emocionale me publikun. Strategjité e pérgjithshme t& marketingut &
dérmarrjeve vencore perceptohen si € pranishme, por me ndikim t& moderuar. Konsumatorét
1wk shohin ato st 1aktorg vendimtarg né vendimmarrjen pér blerje, ¢ka nénkupton se p&rpjekjet
ktuale ng k&é drejtim nuk jané ¢ mjaftueshme pér & ndikuar sjelijen dhe géndrimet e tyre.
L0 kérkon nj@ risnikim 1@ strategjive t& marketingut. duke u fokusuar mg& shumé né nevojat.
ritshmérité dhe ményvrén se si konsumatorét pérjetojné komunikimin marketing. Ndérkohé.
lerrentét promovues si zbritjet. ofertat speciale dhe pérfitimet shtesé tregohen mé efektive dhe
1dikoing pozitivisht ng vendimin pér blerje. Kéto forma té drejtpérdrejta t€ stimulimit jané mé
3 kuptueshme dhe 12 prekshme pér konsumatorin dhe pér k&t8 arsye duhen Konsideruar si pjesé
helbésore e strategjisé sé marketingut té ndérmarrjeve vendore. Rrjetet sociale rezultojng t&

J& kanal komunikim ! gjithn€ ¢ mé 1 réndgsishém pér informimin dhe ndérveprimin me



konsumatorét. Ato perceptohen si mjet efektiv pér zbulimin e produkteve vendore dhe pé

krijimin e njé imazhi t& géndrueshém t€¢ markés. Megjithatg. ekziston ende nj€ hendek né

pérfshirjen e ploté t¢ konsumatoréve pérmes kétyre platformaye, gig

1€ Ké€rkon _'I'"I‘f‘l}-. me

-

t& personalizuar, gasje mé gjithépérfshirése dhe komunikim mé 1€ qart€ e emocional. Nj€ aspekl
tjetér i réndésishém qé del nga analiza &shté mungesa e lidhjes emocionale mes konsumator@ve

dhe produkteve vendore. Shumé prej tyre nuk ndihen € lidhur n€ ményré personale me markas

se perveg cilésisé dhe ¢mimit, mungon njé dimension me i thellé pérkatésie dhe identifikimi g&
do ta bénte konsumatorin t& ndjehej i afért me produktin lokal. Megiithaig, ko sPdE n8rbir nic
mundégsi t€ réndésishme pér ndérmarrjet vendore: pérmes fushatave (& ndryshme 1€ marketingu
qé theksojné origjinén, vlerat kulturore. dhe identitetin lokal (£ produktit. mund 1€ ndértone!
ni¢ marrédhénie mé e géndrueshme dhe emocionale me konsumatorin

Té dhénat e analizés tregojné se konsumator&t ng rajonin ¢ Pollogut nuk kan& ndonic
preferenceé té theksuar t'u japin pérparési produkteve vendore perballg atyre 1€ huaja Shum pre
tyre jané t& pavendosur ose nuk ndihen t& bindur pér t'u orientuar drejt produkisve vencore.
gié q& tregon se besimi ndaj kétyre produkteve &sht& ende i dobét. Kio tregon garté nevoiér
pér t& forcuar imazhin dhe reputacionin e produkteve vendore, pgrmes komunikimit mé 1€ care
t¢ vierave gé ato ofrojné. Megjithats, vérehet nig tendencé mé pozitive kur béhet fjalé pé
blerjen e produkteve vendore né shitore dhe supsrmarkete. Konsumatorét shfagin mé shume
gatishméri pér t& zgjedhur produkte vendore ng kéra pika fizike shitjeie. o€ g€ sugieron sc
pranueshméria rritet kur produktet jané t& dukshme dhe 1 lehtdsisht € disponueshme. Kic
nénkupton se prania e fugishme e produkteve vendore né rrjetet & shitjes me pakic® murd &
ndikojé ndjeshém né forcimin e pr-et‘erencés pér to.

Nga ana tjetér blerja e produkteve vendore pérmes platformave online nuk &shig ende ¢
zhvilluar. Konsumatorét shprehin pasiguri dhe skepticizém né lidhje me blerjen digiitale €
produkteve lokale, kryesisht pér shkak té mungesés s& besimit dhe pérvojave 1@ pamjaftusshme.
Kjo tregon se platformat online duhet t€ pérmir€sojné funksionalitzting fransparencin dhe
siguring pér té€ fituar besimin e konsumatortve.

Gjithashtu, njé problem tjetér i evidentuar ésht¥ paksnzo€sia me cliésint ¢ shirbimeve &

dorézimit. Konsumatorét nuk jang € kénaqur me ményrén se s krvhet shpgmdara e
produkteve vendore, duke pérmendur mungesén e shpejiEsise. sakifsise dhe profesionalizmit
n& kété aspekt. Pérmirésimi i logjistikés dhe pérvojés s& dorézimit co 1€ ndihmonte ndieshém

n& ndértimin e njé raporti mé € géndrueshém mes konsumatorit dhe produktt vendor



Nga ana tietér. konsumatorét shfagin nj& ndjeshméri pozitive ndaj produkteve g€ jané té
aketuara pér mbrojijen e mjedisit. Ata i vlerésojné produktet q& kontribuojn€ né mbrojtjen ¢
ambientil, cka périaggson njé mundési & mirg pér ndérmarrjet gé synojné t& dallohen né treg
pérmes dizajnit t¢ géndrueshém dhe etik.
Po ashiu, ekzision njé gatishméri peér té paguar mé shumé nése produktet vendore ofrojné cilési
18 lartd Kjo tregon se konsumatorét jané t& gatshém té mbéshtesin prodhuesit lokalg, pér sa
koht & produktet justifikoing emimin me vierg € vérteté. Ky &shté njé sinjal i réndésishém
pér ndérmarrjet g duhet t# fokusohen né rritjen ¢ standardeve t& prodhimit dhe né
Komunikimin efchiy @ cilésisg, NE pérfundim. preferencat e Konsumatoréve né rajonin ¢
‘ollogut jand 1€ ndikuara nga besimi. cilgsia. pé€rvoja e blerjes dhe faktoré si mjedisi dhe ¢gmimi.
Ndérmarrjet vencore duhet © punojné né p&rmirgsimin e kétyre elementeve pér t& ndértuar njé
marrCdh@nie me 1 fon€ me konsumatorin dhe njékoh&sisht té b&hen konkurrente si né tregun
enclor ashtu edhe né até global.

Pérfundimet nga perspektiva Menaxheréve té Ndérmarrjeve

i

Yérfundime mbi Strategjité ¢ Marketingut né Nd&rmarrjet Vendore

Lezultater ¢ analizgs tregojné se shumica e ndérmarrjeve t€ pérfshira ng studim posedojné
trateg)i @ garia (¢ marketingut. Kjo tregon njé orientim t€ vetédijshém dhe t& mir€ strukturuar
drejt planifikimit dhe zbatimit 1 aktiviteteve t& marketingut. Vetém njé numér i vogél
ndérmarriesh shfagin pagartsi né kEE drejtim, ¢ka nénkupton se gasja strategjike né marketing
gshtf e pranishme gjerdsisht né praktikat e tyre. Menaxherét gjithashtu shprehin bindje 1€ fort€
e stralegiitd ¢ marketingut g€ zbatojn€ ndikojn& pozitivisht né rritjen e shitjeve. Ata e

tingun strateajik sinjé faktor vendimtar p&r pérmirésimin e performancés

..
=

&
i
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afar ste dhe forcimin e pozités s& ndérmarrjes né treg. Njé tjetér gjetje ¢ réndésishme &shté
orientimi 1 ndérmarrjeve drejt aplikimit t€ strategjive 1€ personalizuara pér konsumatorét
azohen né pérshtatjen e ofertds me nevojat dhe preferencat e
onsumatoréve lokalé, gjé 92 ndihmon né rritjen e kénaqésisé s& konsumatoréve, besnikeérisé
ndaj markés dhe performancés sé shitjes. Pér mé tepér. reklama shihet si njé mjet i réndésishém
pér rritjen e nodrgiegiésimit © konsumatoréve pér produktet vendore. Menaxherét e
congiderojné reklamén si njé komponent thelb&sor pér ndértimin e imazhit t€ produktit dhe

nin e pranis€ <& tij né treg. SE fundi, strategjité e marketingut vlerésohen si t& réndésishme
pér rgierimin ¢ tregjeve. Menaxherét theksojng se marketingu i miré strukturuar ndihmon né
hyvrien nd tregie € reja dhe né pérmirésimin e konkurrueshmérisé sé ndérmarrjeve né& njé mjedis
t& vezhdueshém ekonomik dhe tregtar.

Pérfundime mbi Rrijetin e Shp&rndarjes



Té dhénat nga studimi tregojné se menaxherét shprehin nj€ vier&sim pergiithSs'shi pozitiv p&s

funksionimin dhe shtrirjen e rrjetit (& shpérndarjes brenda ndérmarrieve 1€ tyre. Ko sugjeron

se infrastruktura ekzistuese e shpérndarjes perceptohet si efekiive dhe luan nj€ re
réndésishdm né realizimin e shitjeve si dhe n€ rritien e pranis® s& produkieve né freg
Megjithaté, menaxherét jang té vetddijsh&m se problemel n€ kana ¢t ¢ shpdmdarjes mund «©
ndikojn& negativisht né performancén e shitjeve. Ky vier€sim nEmizon réndésing ¢
menaxhimit efikas t& logjistikés dhe koordinimit n& rrjetin ¢ shpérndaries, si nj¢ fakior kv¢ pd
sigurimin e vazhdimésisé dhe suksesit tregtar. N& & nigji&n koh& pjesa mé e madhe e
menaxheréve nuk raportejné vonesa té shpeshta n& dorézimin e produkieve, gje gi reflekion
funksionimin e géndrueshém dhe efikas € proceseve logiistike n& shumicin e ndérmarrjzve
Kjo pérforcon bindjen se menaxhimi i furnizimit dhe shp¥mdarjes &chid organizuar n& mény
t&¢ miréfilltg, duke kontribuar né rritien e besueshmérisé dhe profesionalizmit ng opgracionet
afariste.

Pérfundime mbi Konfliktet me Shp&rndarésit dhe Ndikimin ¢ Tvre o Shity:

Rezultatet e studimit tregojné se shumica e menaxheréve nuk raporiojng konflikie (& shpeshiz

-
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me shpérndarésit, cka tregon pér nj€ menaxhim t& mir€ (€ marrédh@nicve né kuader 2 zir
t¢ furnizimit. Kjo nénkupton njé bashképunim 1€ gé€ndrueshém che koordinim efektiv me
partnerét e shpérdarjes, gjé q& pérbén bazé pér funksionim t€ rregulit 1€ proceseve 1€ shitjes
dhe furnizimit. Megjithat&, nj& pjesé e konsiderueshme e menaxhereve pranojné se konll ktel
me shpémdarésit, kur ndodhin, ndikoing negativisht né performancén ¢ shitieve. Ky vierisim
nénvizon réndésiné e ndértimit dhe mirémbajtjes s marrédhénieve 14 forta dhe 1€ géndrueshme
me partnerét e shpérndarjes. si njé komponent thelb&sor pér sigurimin e stabilitetit komercia
dhe pér arritjen ¢ objektivave afariste.

Pirfundime mbi Departamentin e Marketingut n€ Ndérman e

Rezultatet € studimit tregojné se shumé ndé€rmarrje nuk xan ni¢ depariament & veganit 1
marketingut. Kjo tregon se marketingu nuk &shté gjithmoné i organizuar st funksion i vegante
brenda ndérmarrjes. gjé q% mund & ndikojé n& mungesin e nj# gasizie profesionale dhe w
planifikuar. N& kété kontekst, &hté ¢ nevojshme g€ nd€rmarrjet 2 rrisin kapacitetet ¢ fyre 1@
brendshme dhe té krijojné struktura t& garta pér menaxhimin ¢ marketingut Nga ara eidr
menaxherét qé kané njé departament t& tillé né ndérmarrjen ¢ tyre e viersong até st it faxo
shumé t& réndésishém pér rritjen e shitjeve. Ata besoing se nig departament 1 mird organizuar |
marketingut ndihmon né arritjen e objektivave afariste dhe n€ forcimin e pozitds s€ ndérmarries
né treg. Pér mé tepér, menaxherét theksojné se mungesa @ ni€ departamenti & sirukivruar ©

marketingut ndikon negativisht n& shitje dhe né komuniximin me konsumatorél. Prandaj.



krifimi | k& departamenti shihet si njé domosdoshméri pér funksionimin strategjik dhe

hvillimin afatgjaté 1€ ndérmarrjes.

REKOMANDIME TE PEFRGJITHSHME PER TE ARDHMEN

L. Forcimi i strategjisé dhe strukturés s& marketingut

I'g gjitha nd&rmarriet, vecanérisht ato g€ nuk kané njé departament t€ veganté té marketingut,
dubet € krijoin€ stuktura & qarta dhe profesionale t& menaxhimit t& marketingut.

Strateg 1€ ¢ marketingut duhet t€ jend t€ qarta, t€ planifikuara dhe t€ bazuara né objektiva

afatgjata. duke u pérshtatur me tregun dhe sjelljen ¢ konsumatorit.

2. Zavillimi D strategjive 1€ personzlizuara dhe t€ lidhura me vierat lokale

Nd&marrjet duhet & zhyilloing strateg]i (€ personalizuara pér konsumatorét vendorg, té
bazuara n€ kérkesat, nevojar dhe preferencat specifike.

felomandohet nddrtimi 1 fushatave g€ tregoiné historing. origjinén dhe identitetin kulturor té
produktit pér t& krijuar lidhje emocionale me konsumatorét.

3, Forcimi i komunikimit me tregun dhe ndértimi i imazhit

¢ zhvillohen fushata € g¥ndrueshme g€ ndértojné imazh pozitiv pér produktet vendore, duke

theksuar vierat dalluese, cilésing dhe origjinén.

pér 2 informuar dhe ndérgjegjésuar konsumatorét né ményré té

qarté dhe € besueshme pér pérmbaitjen, périitimet dhe standardet e produkteve vendore.

4, Rishikimi i politikave t& ¢cmimeve dhe promovimeve

Ndémarrjet dubet 12 vier#soing mundésing e rishikimit t& ¢gmimeve ose 1€ komunikojng mé

[¢ pérdoren rregullisht zbritje, oferta speciale dhe stimuj tjeré pér t& nxitur blerjen.

5. Zgjerimi i tregut dhe rritja e konkurrencés
Ndémarrjet duhet & pérgendrohen né zgjerimin e tregjeve pérmes strategjive mir€ t&

strukturuara dhe hyvrjes né tregje t& reja.
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paguajné mé
2

e

Cilgsia e produktit duhet t& jeté prioritet. pasi konsumatorst jané 1€ gatshim t

shumé pér produkte vendore me standarde t€ larta

6. Rritja e dukshmérisé n€ pikat e shitjes
Produktet vendore duhet t€ pozicionohen dukshém né rafiet e dvganeve dhe € shogéroher m

materiale promovuese qé i b&jné ato mé térheqése pér blerésit,

Kjo rrit besueshméring dhe ndikimin vizual. ve¢an&risht pér konsumatorél g€ preteroné blerjen

né dygane fizike.

7. Digjitalizimi dhe zhvillimi i platformave online

Ndérmarrjet duhet t& investojn& né platforma oniine & sigurta, funksionale dhe t€ lehta pé

pérdorim duke garantuar transparencg, cilési dhe siguri gjat€ gjith€ procesii 1€ blerjes.

8. Pérmirésimi i rrjetit t€ shpérndarjes
Té ruhet dhe t& p&rmirgsohet edhe mé tej rrjeti aktual i shp€rndarjes. me fokus n& shman zien
e vonesave dhe garantimin e dorgzimeve & sakta dhe protesionale,

Logjistika duhet t&¢ organizohet n&€ ményré q€ 18 sigurojé besueshméri dhe pérvojd @

kénagshme pér konsumatorin.

9. Menaxhimi i marrédhénieve me shpérndarésit
Ndérmarrjet duhet t& ndértojn& marrédhénie t& forta dhe 1€ géndrueshme me shpérndarisit

pérmes komunikimit & qarté pér njé bashképunim afargiaté.

"
i

A olean

Té minimizohen konfliktet pérmes marréveshieve @ Tormalizn

brendshém pér zgjidhjen e mosmarréveshjeve.

10. Pérdorimi i paketimeve ekologjike si avantazh marketing:

=

Promovimi i paketimit t¢ géndruesheém dhe migésor me mijedisin dubet (£ jet€ ples€ ¢

komunikimit me konsumatorin, si njé vleré q& rrit atrakzivitetin & produkin nd treg.
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VLERESIMI PERFUNDIMTAR

NE pazé 1€ analizds sé€ punimit. Komisioni jep kéto vlerésime pérfundimtare lidhur me

disertacionin e dokioratés sé kandidatit Mr. LUMNLE SINANI-IMERI.

lema e doktorais me tiwll “MARKETINGU NE FUNKSION TE SHITJES SE
PRODUKTEVE VENDORE" paraget nj€ hulumtim burimor dhe t& pavarur gé kontribuon
€ zavillimin ¢ literaturds shkencore mbi Marketingun né pérgjithési si dhe né thellimin e
njohurive mbi rolin dhe ndikimin e tij n& shitjen e produkteve vendore.
widatja n€ punimin ¢ saj ja Ka arritur 1@ b&j€ nj& hulumtim serioz shkencor, si né aspektin
eorlk. ashtu edhe at€ prakiik, ka arritur g8 t& bEj€ njé analizé t& thellg t& praktikave t&
market ngut dhe ndikimit (2 tyre né shitjen e produkteve vendore. duke pérfshiré njékoh&sisht
génarimet e konsumatoréve dhe t&€ menaxherdve t€ ndérmarrjeve.
eze e doktoratEs nérmbush standardet e nevojshme metodologjike, teknike dhe gjuh&sore.
Kandidatja ka parcshiruar géllimet ¢ punimit dhe ka arritur t€ béj€ zb&rthimin e tezave kryesore
$ kulumtimit, A0 ke pirdorur njé metodologji shkencore. ka treguar korrektési né
imin ¢ burimeve, né citate dhe ka demonstruar gasjen kritike ndaj referencave
iblegrafike dhe citateve (£ autoréve t€ huaj. Gjithashtu teza &shté shkruar me njé stil dhe
2juhg té pasur dhe 1€ kuptueshme pér opinionin e gjeré.
Mar-g ng pérgjithési Komisioni njézéri ¢ vieréson temén e doktoratés sé kandidatit Mr.sc.
VINIE SINANTIMERT me till “MARKETINGU NE FUNKSION TE SHITJES SE
PRODUKTEVE VENDORE ™ si 2 suksesshme dhe t& pjekur pé¢r MBROJTJE PUBLIKE.

v

(& baze 1€ asaj g u theksua mé larté, komisioni njézéri i jep keté:
PROPOZIM

Sun

imi doktoratés s¢ Kandidates Mr. LUMNIJE SINANI-IMERI me titull
“MARKETINGL NE FUNKSION TE SHITJES SE PRODUKTEVE VENDORE”

plotéson t& gjitha kushtet pér mbrojtje publike.

2. Propozohet g8 K&shilli i Fakultetit 1€ miratojé kété raport, t€ lejojé mbrojtjen publike, té

ormojé Komisionin pér mbrejijen publike € disertacionit t€ doktoratgs dhe t& caktoj datén e
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