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ABSTRAKTI

Realizimi i kérkimit marketing, gjaté fazés sé hapjes sé ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme
né Kosové éshté faktor shumé i réndésishém né suksesin e hapjes pér kéto ndérmarrje. Né
vendimin pér té realizuar apo jo kérkim marketing pérpara se té hapet njé ndérmarrje e
tillé ndikojné shumé faktoré, ku mé i réndésishmi éshté kultura kérkimore e sipérmarrésve,
té cilét jané ata gé vendosin se ku, kur, ¢faré dhe si do ta hapin njé biznes gé premton
sukses. Kultura kérkimore e sipérmarrésit, mbéshtetet nga niveli i tij i shkollimit si dhe
mjedisi né té cilin do té operojé ky biznes. Pér t’iu pérgjigjur pyetjes kérkimore dhe pér ta
pranuar apo hedhur poshté hipotezén e ngritur, do té duhet qé pérmes kérkimit sasioré dhe
cilésoré si dhe shfrytézimit té burimeve té té dhénave dytésore, statistikave egzistuese,
publikimeve shkencore té méparshme né kété fushé lidhur me pyetjen kérkimore, té
vlerésohet vendimarrja pér té realizuar apo jo kérkimi marketing pérpara hapjes sé
ndérmarrjeve dhe niveli i kulturés kérkimore i sipérmarrésve né Kosové. Bazuar né
rezultatet e kérkimit mund té sillen pérfundimet se hipoteza e shtruar éshté vértetuar apo
éshté hedhur.

Pjesé e mostrés sé kétij kérkimi jané 267 NVM nga 5 qytetet mé t€ médha né Kosové.
Rezultatet tregojné se 45% e NVM-ve kané realizuar kérkim marketing pérpara hapjes sé
biznesit dhe garkullimi vjetor pér to éshté né proporcion té drejté me nivelin e kérkimit
marketing té realizuar jo vetém pérpara hapjes sé biznesit, por pérgjaté fazave té ndryshme
té jetés sé tij. Pér NVM-té té cilat kané realizuar kérkim marketing pérpara fazés sé hapjes
sé biznesit, garkullimi financiar éshté 6 heré mé i larté krahasuar me ato té cilat nuk kané
realizuar kérkim. Né rastet kur NVM-té pérvec se kané realizuar kérkim marketing pérpara
fazés sé fazés sé hapjes sé biznesit, kané né stafin e tyre njé person té dedikuar pér
marketingun, garkullimi financiar pér to é&shté shumé heré mé i larté se né rastin e kundért.
Konteksti i kétij studimi éshté i lidhur me aftésing, njohurité dhe realizimin e kérkimit té
sipérmarrésve t&¢ NVM-ve né Kosové gjaté fazés sé hapjes sé tyre dhe né fazat né vijim.
Qéllimi kryesoré éshté identifikimi dhe matja e ndikimit né terma té suksesit, qé ka patur
realizimi i kérkimit marketing gjaté fazés sé hapjes tek NVM-té. Té dhénat e mbledhura né



pesé qytetet mé té médha té Kosovés, nga NVM-té, na ofrojné té dhénat mbi té cilat éshté

realizuar analiza dhe jané nxjerré rezultatet.

Fjalé kyce: kérkim marketing, ndérmarrje té vogla dhe té mesme, kulturé kérkimore,

sukses.



ABSTRACT

Carrying out marketing research during the opening phase of small and medium
enterprises in Kosovo is a very important factor in their success. The decision to conduct or
not marketing research before opening such an enterprise is influenced by many factors,
the most important of which is the research culture of entrepreneurs, who are the ones who
decide where, when, what and how to open a business. that promises success. The research
culture of the entrepreneur is supported by his level of education and the environment in
which this business will operate.

To answer the research question and to accept or reject the hypothesis raised, it will be
necessary through quantitative and qualitative research as well as the use of secondary
data sources, existing statistics, previous scientific publications in this field related to the
question. research, to assess the decision to conduct or not to conduct marketing research
before the opening of enterprises and the level of research culture of entrepreneurs in
Kosovo. Based on the research results, conclusions can be drawn that the hypothesis laid
down has been confirmed or refuted.

Part of the sample of this research are 267 SMEs from the 5 largest cities in Kosovo. The
results show that 45% of SMEs have conducted marketing research before starting a
business and the annual turnover for them is in direct proportion to the level of marketing
research conducted not only before starting a business, but during different stages of its
life. For SMEs that have conducted marketing research before the business start-up phase,
the financial turnover is 6 times higher compared to those that have not conducted
research. In cases where SMEs, in addition to conducting marketing research before the
start-up phase of the business, have in their staff a person dedicated to marketing, the
financial turnover for them is many times higher than in the opposite case.

The context of this study is related to the ability, knowledge and research of SME
entrepreneurs in Kosovo during their opening phase and in the following phases. The main
goal is to identify and measure the impact in terms of success that the marketing research
has had during the opening phase to SMEs. The data collected in the five largest cities of



Kosovo, by SMEs, provide us with data on which the analysis was performed and the

results were obtained.

Keywords: marketing research, small and medium enterprises, research culture,

SUCCEsSS.



DEDIKIMI

K&té punim ua kushtoj prindérve, té cilét tani po té ishin té gjallé do té ishin mé té lumturit
né boté pér suksesin tim, do té ishte realizimi i njé éndrre té tyre t& pérhershme. Si dhe

familjes time té ngushteé.



FALENDERIME

Jam falénderues ndaj té gjithéve gé mé kané ndihmuar apo pérkrahur né géllimin tim,
lidhur me fillimin dhe pérfundimin e kétij studimi me sukses.

Posacérisht falénderoj stafin e Profesoréve t¢ UET dhe Mentoren time Prof. Asoc. Evelina
Bazini. Pérvec familjaréve, té cilét kané gené pérkrahja e pérhershme, falénderoj edhe disa
nga kolegét e studimeve té Doktoratés, té cilét kané gené motivi shtesé pér t’a pérfunduar

kété temé.



PERMBAJTJA E LENDES

PERMBAJTJA E LENDES 9
KAPITULLI I: SITUATA E NVM-ve NE KOSOVE 21
1.1  Specifikat e ndérmarrjeve té vogla dhe té¢ mesme né Kosové 28
1.2  Analiza e Raportit té té Bérit Biznes 29
1.3  Tendencat e hapjes/ mbylljes sé ndérmarrjeve té reja né Kosové 38
1.4  Té dhéna pérshkruese 41
2 KAPITULLI I1: RISHIKIM I LITERATURES 50
2.1 Bizneset e vogla dhe té mesme 50
2.2 Kérkimi Marketing 55
2.3 Marketingu 61
2.4 Ké&rkimi si pjesé e marketingut 70
2.5 Natyra e metodave kérkimore 82
3 KAPITULLI I11: METODOLOGJIA E KERKIMIT 84
3.1  Qéllimi dhe objektivat e studimit 84
3.2  Teoria e kétij studimi 85
3.3  Pyetja kérkimore dhe hipotezat 88
3.4  Variablat e kérkimit 94
3.5  Pércaktimi i mostrés 95
3.6  Mbledhja dhe analizimi i té dhénave 100

3.6.1  Modeli analitik 100
3.7  Kufizimet e punimit 102
4  KAPITULLI IV: PERPUNIMI DHE ANALIZIMI | TE DHENAVE 103



4.1 Rezultatet e analizés sé té dhénave pérmes SPSS

411
4.1.2

4.1.3

414
415

Kategorizimi i NVM-ve

Niveli i shkollimit té& ndérmarrésit

104
118

122

Rezultatet e perpunimit t& t€ dhénave pér “njohurité mbi kérkimin marketing”

139

Qarkullimi vjetor i NVM-ve

Marketingu kusht i suksesit te NVM-ve

4.2 Rezultatet e analizés Ekonometrike té té dhénave té kérkimit

421
4.2.2
4.2.3
4.2.4
4.2.5

4.2.6

Rezultatet e analizés ekonometrike |

Analiza ekonometrie 11

Analiza ekonometrike 111

Analiza ekonometrike 1V

Analiza ekonometrike V

Analiza ekonometrike VI

5 KAPITULLI V: KONKLUZIONE DHE REKOMANDIME
5.1 Konkluzione

5.1.1

144
146
172
173
177
180
184
187
193
198

Konkluzione mbi rezultatet e analizés té dala nga programi SPSS

5.2 Rekomandimet

Rekomandimi i paré

Rekomandimi i dyté

Rekomandimi i treté

Rekomandimi i katért

Rekomandimi i pesté

6 LISTA E REFERENCAVE / BIBLIOGRAFIA

6.1 Burimet parésore

198

199

209

209

209

209

210

210

211

10

211



6.1.1 Libra

6.2 Punimet shkencore:

6.3  Burime Dytésore

6.4  Nga revistat shkencore

6.5 Nga interneti

LISTA E FIGURAVE

FIGURA 2. 1 PROCESI | KERKIMIT MARKETING
FIGURA 2. 2 KLASIFIKIMI | KERKIMEVE MARKETING

FIGURA 3. 1 MODELI | NXJERRE NGA TEORIA E KETIJ STUDIMI

11

211
213
215
217

219



LISTAE TABELAVE

TABELA 1. 1 NDERMARRIET E REJA DHE TE MBYLLURA 2006-2017 SIPAS AKS-SE................ 27
TABELA 1. 2 RENDITIA E SHTETEVE NGA BANKA BOTERORE .......ccoiiiiiiiiiieiitieesitieessive e 32
TABELA 1. 3 RENDITIJET & LARGESIA NGA KUFIRI SIPAS BANKES BOTERORE 2018.............. 34
TABELA 1. 4 POPULLSIA SIPAS GRUP MOSHAVE ......cutiuieitieiesiesteeieseesteessesseesseessesnessseensennes 42

TABELA 1.5 SHKALLA E PAPUNESISE SIPAS GJINISE DHE GRUP MOSHES NE % NE
NIt NY 7 = 0 e I 43

TABELA 1. 6 SHPERNDARIJA E TE PUNESUARVE SIPAS SEKSIONEVE EKONOMIKE NE % NE

...................................................................................................................................... 47
TABELA 1. 8 PAGA MESATARE NE KOSOVE NDER VITE NE EURO 2008-2016........ccceveeeeeeeenn. 48
TABELA 1. 9 NDRYSHIMI | CMIMEVE TE KONSUMIT NE KOSOVE, 2008-2017.......cccevvuvvveennne. 49

TABELA 3. 1 NUMRI | BIZNESEVE AKTIVE NE SHTATE QYTETET KRYESORE TE KOSOVES...... 96

TABELA 3. 2 NUMRI | BIZNESEVE AKTIVE NE KOSOVE ....covteeee ettt eeeeeieeeeeeeeeneneennns 97
TABELA 3. 3 NUMRI | NDERMARRJEVE AKTIVE PREJ SECILIT QYTET PJESE E MOSTRES .......... 98
TABELA 3.4 MOSTRA SIPAS LLOJIT TE AKTIVITETEVE TE NDERMARRJIEVE ......ccvvviiiieeereeennnns 99

TABELA 4. 1 NIVELI | REALIZIMIT TE KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE
NDERMARRUIEVE .. .uutttiiitieeeeiiiiittreeeeeeesssaiattbaeeeeseessesatsbareeseeeesssasbbbaseeesesssasnssbrreeeeeeessans 104
TABELA 4. 2 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | KERKIMIT MARKETING NE FAZEN E HAPJES
SE NDERMARRJES. * NIVELI I SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT ....oocovvveeenrnnenne, 106
TABELA 4. 3 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES
SE NDERMARRJES. * NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. ....oocovvveeenrennne. 109
TABELA 4. 4 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | REALIZIMIT TE KERKIMEVE MARKETING NE

FAZEN EHAPJES SE NDERMARRIJES. * KATEGORIA E NDERMARRUIES. ...covvvvvvviieeeeeeeeennnns 110

12



TABELA 4.5 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | REALIZIMIT TE KERKIMEVE MARKETING NE
N4 = N =SOSR SRR 112

TABELA 4.6 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI I BIZNESIT? * NIVELI | REALIZIMIT TE
KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRIES. .....cccivvvieiieeinireesinenens 113

TABELA 4.7 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI I BIZNESIT? * NIVELI | REALIZIMIT TE

KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRUIES. ...vivvieirieeiiieesineesnneens 115
TABELA 4. 8 POZICIONI | TE INTERVISTUARIT NE NDERMARRUIE ....ccevtiietiiiniieeeereeernniinseneeeees 117
TABELA 4.9 KATEGORIZIMI I NDERMARRIEVE ....vtvtuiiieeetiteestiiisseessssessssinssssssssessssnnnseeeesses 118

TABELA 4. 10 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: POZITA E SIPERMARRESIT NE KOMPANI. *
KATEGORIA E NDERMARRUIES. ....cceiiiiiittiiieeeee e e s s seitttbeeeeeeesssssntabaseesseessssassnsaaseeeeesssnnnssens 119
TABELA 4. 11 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: POZITA E SIPERMARRESIT NE KOMPANI. *
KATEGORIA E NDERMARRUIES. .. .veiiitiieiitieesiteeesteeesiteeesteeesnteessnteessneeesanaeesssseesnssesssenens 120
TABELA 4. 12 NIVELI | SHKOLLIMI TE PRONARIT/MENAXHERIT .....cciivieiitieeiirieeereeeeineee e 122
TABELA 4. 13 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NDIKIMI I NIVELIT TE SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT NE SUKSESIN E LLOJIT TE BIZNESIT PER TE CILIN JANE
PERCAKTUAR? (NGA 1 PAK DERI NE 5 SHUME) * NIVELI | SHKOLLIMIT QE KA
PRONARIT/MENAXHERL ..vvveiitveeieteeeeiteeeeteeesteeesteessnteeessreessssesssseesssssesasssesssssesansesssnsens 124
TABELA 4. 14 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NDIKIMI | NIVELIT TE SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT NE SUKSESIN E LLOJIT TE BIZNESIT PER TE CILIN JANE
PERCAKTUAR. (NGA 1 PAK DERI NE 5 SHUME) * NIVELI | SHKOLLIMIT QE KA
PRONARIT/MENAXHERL ©.veeitviiteeitieiteeeteeeteesteesteesteesteesssesbeesseessessssessessssessessseesnnes 126
TABELA 4. 15 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: KATEGORIA E NDERMARRJES * NIVELI |
SHKOLLIMIT TE PRONARI/MENAXHERIT. .. .veiiitiieiieeeiteeeesteesesresssseesssseeessseessssesssseessnns 128
TABELA 4. 16 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: KATEGORIA E NDERMARRJES * NIVELI |
SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. .veiiittiieiieeeitteeectreesetteeseseeeseseeessseeessseesseeesnns 130
TABELA 4. 17 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: POZITA E SIPERMARRESIT NE NDERMARRJE. *
NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. .veeeivieeirieecireeeerreesetteeeeseeesnveeesneeen 131
TABELA 4. 18 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: POZITA E SIPERMARRESIT NE KOMPANI. * NIVELI |

SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT . ¢t ee e e e e aeeee e e e eeeaeeene e e e enenanns 133

13



TABELA 4. 19 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI I BIZNESIT. * NIVELI | SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT ...cttiititeitte st e steeste e stee e e st e ste e steesaeestaesaaesneaebeeanseenneesneaanns 135
TABELA 4. 20 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI I BIZNESIT. * NIVELI | SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT .....vteittettesteesteetesteestaeteaseessaesseassesseessesssesssesseansessesssesssessenssenns 137
TABELA 4. 21 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: BAZUAR NE NIVELIN E SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT. * NIVELI | NJOHURIVE PER KERKIMET E MARKETINGUT, NGA 1
PAK DERINE 5 SHUME. ....uiiuiiitieie ettt sttt ssae e ste s et e steanaesneesneaneeanaenseens 139
TABELA 4. 22 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: BAZUAR NE NIVELIN E SHKOLLIMIT TE PRONARIT/

MENAXHERIT. *NIVELI I NJOHURIVE PER KERKIMET E MARKETINGUT, NGA 1 PAK DERI NE

D SHUME . ..ottt e e et et et et 141
TABELA 4. 23 QARKULLIMIVIETOR | NVM-VE (EURO). ..cvveiiiiiciiecic e 144
TABELA 4. 24 MARKETINGU SI KUSHT PER SUKSESIN E NDERMARRUJES. ...viiieieieeriiiinieeeeeens 146

TABELA 4. 25 NDIKIMI PERGATITJE SHKOLLORE, NE SUKSESIN E LLOJIT TE BIZNESIT PER TE

CILIN JANE PERCAKTUAR SIPERMARRESIT, DUKE U VLERESUAR NGA 1 PAK DERI 5 SHUME.

.................................................................................................................................... 147
TABELA 4. 27 DUKE U BAZUAR NE NIVELIN E SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT,

VLERESIMI | NIVELIT TE NJOHURIVE PER KERKIMET MARKETING NGA 1 PAK DERINE 5

SHUME. ... tttttieiee e e e s s eeetire et e e e e et e sttt e e et e eeeese et bt e b e e e eeeesesaabtbaseeeaeessssasabbbaeeeeeesssaansrbrnaeeeas 149

TABELA 4. 28 HAPJEN E NDERMARRJES, SIPAS REZULTATEVE TE NXJERRA NGA KERKIMI NE
FAZEN E HAPJIES. 1eeututuieteeeeeteeetstaasssssessesssssantssessteessstnnsssssssesssstnntaseessesesssnsnsnseeesessssnns 150

TABELA 4. 29 NDERMARRJE KANE NE KUADER TE TYRE PERSON | CILI MERRET ME MARKETING

TABELA 4. 30 REALIZIMI | KERKIMEVE NGA PRONARI/MENAXHERI.......ccveeeiieeeirieeeireeeennie 153
TABELA 4. 31 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. *
PASJA E PERSONIT NE KUADER TE NDERMARRIES, | CILI MERRET ME MARKETING. ....... 155
TABELA 4. 32 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. *
PASJA E PERSONIT NE KUADER TE NDERMARRIES, | CILI MERRET ME MARKETING. ...... 157
TABELA 4. 33 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: PASJA NE KUADER TE NDERMARRIJES E PERSONIT |
CILI MERRET ME MARKETING. * REALIZIMI KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES

SE NDERMARRUIES. ...t ettete et e ettt te e e e e te e e e et et e e et e e e e e e e e e e e e e e e e ee e e e e e neeereaneeeennanees 160

14



TABELA 4. 34 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: PASJA NE KUADER TE NDERMARRIJES E PERSONIT |
CILI MERRET ME MARKETING. * REALIZIMI KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES
SE NDERMARRUES. ...eeuttieittee e ittt e siteeestteeestteeessteesssteessseeeassseesasseessaeeasaeesnseesasseessnseesanes 161
TABELA 4. 35 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI | BIZNESIT. * PASIA NE KUADER TE
NDERMARRJES E PERSONIT | CILI MERRET ME MARKETING. ....ccceeiiiiiiieeeiiiiieeeeeiveee e 163
TABELA 4. 36 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI I BIZNESIT. * PASJA NE KUADER TE
NDERMARRJES E PERSONIT I CILI MERRET ME MARKETING. ....ccovveeiiiieeeirreesivreeesneeennas 164
TABELA 4. 37 VENDIMI PER HAPJEN E NDERMARRIJES, NE RASTIN SIKUR SIPERMARRESI DO TE
KISHTE KRYER KERKIME NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRIES. ....cccevviviieeeiiirieeeeennnen. 166
TABELA 4. 38 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT.*
VENDIMI PER HAPJE OSE JO TE NDERMARRIJES DO TE ISHTE I NJEJTE, NESE DO TE KISHIN
REALIZUAR KERKIME MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRJES..........cccccunn... 168
TABELA 4. 39 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT.*
VENDIMI PER HAPJE OSE JO TE NDERMARRJES DO TE ISHTE | NJEJTE, NESE KETA DO TE
KISHIN REALIZUAR KERKIME MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRIES. ........ 170
TABELA 4. 40 REZULTATET E ANALIZE NE GRETELL. VARIABEL | VARUN Y-QARKULLIMI
(EURO); X- KERKIMI NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRIES. ....cveiviiiiiriinieniinieseeeennes 174
TABELA 4. 41 REZULTATET E ANALIZE NE GRETELL. VARIABLI | VARUR Y-QARKULLIMI
(EURO); X- PERSON PER MARKETINGUN E NDERMARRJES. ....cveiueieiinierieniesienieaeenenes 177
TABELA 4. 42 REZULTATET E ANALIZES NE GRETELL. VARIABLI | VARUR Y-QARKULLIMI
(EURO); X- PERSON PER MARKETINGUN E NDERMARRJES, Y-KERKIMET NE FAZEN E
HAPJES. ©1ttttetieeeeseieitttteeeeeee e st s settbraeeeeeeesssaababeeeeaaeeesestabebeeeaeeesssasbbbaeeeeseessssassbrrareeeeensans 180
TABELA 4. 43 REZULTATET E ANALIZE NE GRETELL. VARIABLI | VARUN Y-QARKULLIMI
(EURO); X- SHKOLLIMI I PRONARIT/MENAXHERIT. ..ccivieitieaieesiieeiieesiee e siee e e 185
TABELA 4. 44 REZULTATET E ANALIZES NE GRETELL. VARIABLI | VARUR Y-- “KERKIMET NE
FAZEN E HAPJES SE NVM-VE-HPO ““; VARIABLIT TE PAVARUR X- NIVELI | SHKOLLIMIT TE
SIPERMARRESIT/PRONARIT ....oviiiittie e et e e ettt st e e stte e s st e e eate e s ebtesssbaessbaeesbaeeassaesanseeeanes 188
TABELA 4. 45 REZULTATET E ANALIZES NE GRETELL. VARIABLI | VARUR Y- NIVELI |
NJOHURIVE PER KERKIME NGA ANA E SIPERMARRESVE; X- SHKOLLIMI |

SIPERMARRE S T/ P RONARIT . ettt eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseee e nnnsnnnnnsnnnsnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnns 193

15



LISTA E GRAFIKEVE
GRAFIKU 1. 1 DHJETE PENGESAT KRYESORE PER VEPRIMTARI BIZNES SIPAS OEK-sE, 2018. 35

GRAFIKU 1. 2 BARRIERAT E AMBIENTIT EKONOMIK SIPAS OEK-SE, 2018........vvvvvveeeeiiinnene 36
GRAFIKU 1. 3 PENGESAT E BRENDSHME TE KOMPANIVE: FAKTORET E BRENDSHEM NE
INDUSTRI .1t tuttee ettt e suteeeetteeeetseeaatseeeasseeaaseeeaseeesaseeesaseeeasteeesabeeesabeeesseeeeaseeeeaseeesnseeansneeanns 37
GRAFIKU 1. 4 NUMRI | NDERMARRJE TE REJA, TE REGJISTRUARA NE KOSOVE NDER VITE..... 40
GRAFIKU 1. 5 NDERMARRIJE TE MBYLLURA NE RAPORT ME NUMRIN E NDERMARRJEVE TE

REGIISTRUARA L. b 40

GRAFIKU 3. 1 MOSTRA E KERKIMIT E SHPERNDARE SIPAS KOMUNAVE NE KOSOVE,
PIESEMARRIA NE POPULLATE. ..ot eeeet et ettt ettt e e et e e e e et e e e e e e e e e e e e e e e e eeeaaaees 98

GRAFIKU 3. 2 MOSTRA SIPAS LLOJIT TE AKTIVITETEVE TE NDERMARRIES.....ccoiivveiiinieiiineens 100

GRAFIKU 4. 1 NIVELI | REALIZIMIT TE KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE
NDERMARRUIEVE ... uutttiieiieeesiiiitittreeeeeeesssssattbeeeessesssssatatssessseessssasstbbaseeesesssssasstsrereseeensans 105
GRAFIKU 4. 2 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E
HAPJES SE NDERMARRJES TUAJ. * NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT... 108
GRAFIKU 4. 3 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E
HAPJES SE NDERMARRJES. * NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. ......... 110
GRAFIKU 4. 4 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | REALIZIMIT TE KERKIMEVE MARKETING NE
FAZEN E HAPJES SE NDERMARRIES. * KATEGORIA E NDERMARRUJES. .....cccvveeeiiivireeennne 111
GRAFIKU 4. 5 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | REALIZIMIT TE KERKIMEVE MARKETING NE
FAZEN E HAPJES SE NDERMARRIJES. * KATEGORIA E NDERMARRJES........ccccvvvieeeeeennns 112
GRAFIKU 4. 6 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI I BIZNESIT * NIVELI | REALIZIMIT TE KERKIMIT
MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRUIES. ......cccoiiiiieeiiitiieeeeiieeeeeeenveeeessnneeas 114

GRAFIKU 4. 7 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI I BIZNESIT? * NIVELI | REALIZIMIT TE

KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRUIES. ..vvvueeeeeeeeeeeeiiieaeeeeeeens 116
GRAFIKU 4. 8 POZICIONI | TE INTERVISTUARIT NE NDERMARRUIE .. .coviveieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 118
GRAFIKU 4. 9 KATEGORIZIMI | NDERMARRIEVE .....vuieieeeeeeeieee e e e e e eeeeeieeaeeeeaneeennnnseeeeeees 119

GRAFIKU 4. 10 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: POZITA E SIPERMARRESIT NE KOMPANI. *

KATEGORIA E NDERMARRUIES. ...e e eeeee e e ettt et e e e et tee e e e eeee e e e e e e e ee e e e e e e e erenaneerennnns 120

16



GRAFIKU 4. 11 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: POZITA E SIPERMARRESIT NE KOMPANI.*
KATEGORIA E NDERMARRUIES. ....ceeiiiiiittitiieeee e e s s siittteeeeeeeesssstabaseeeeaassssesnnsbaseeaeesssannnsnns 122
GRAFIKU 4. 12 NIVELI | SHKOLLIMI TE PRONARIT/MENAXHERIT. ..covvieitieciree e 123
GRAFIKU 4. 13 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NDIKIMI I NIVELIT TE SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT NE SUKSESIN E LLOJIT TE BIZNESIT PER TE CILIN JANE
PERCAKTUAR? (NGA 1 PAK DERI NE 5 SHUME) * NIVELI | SHKOLLIMIT QE KA
PRONARIT/MENAXHERLL 1.veeitiiiieeitie it esteesteesteesbeesteesseesseessbeessaessessssesbessssessessseesnnes 125
GRAFIKU 4. 14 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NDIKIMI I NIVELIT TE SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT NE SUKSESIN E LLOJIT TE BIZNESIT PER TE CILIN JANE
PERCAKTUAR? * NIVELI | SHKOLLIMIT QE KA PRONARI/MENAXHERL........ccovveeevreennen. 128
GRAFIKU 4. 15 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: KATEGORIA E NDERMARRJES * NIVELI |
SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT . ...vtiitieitieiieeereesreesreesiteesrsesteesaaessneesnnesneens 129
GRAFIKU 4. 16 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: KATEGORIA E NDERMARRJES * NIVELI |
SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT ...veiiittiiiitteeeitreeeisreesesreesesnessssseessssessssessseessnns 131
GRAFIKU 4. 17 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: POZITA E SIPERMARRESIT NE NDERMARRJE. *
NIVELI I SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. ..ccvviiteeiuieeeveeitreeereesneeesreessnesnveesnneas 132
GRAFIKU 4. 18 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: POZITA E SIPERMARRESIT NE KOMPANI. * NIVELI |
SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. .veieitteeeiieeeitteeectteesesteesesaessssseessssessssessseesanns 134
GRAFIKU 4. 19 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI I BIZNESIT. * NIVELI | SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT ...ccvtiiveeitee st e eteesreesteesbeesteesseesasesbeesssesssessssesssessssessessseesnses 136
GRAFIKU 4. 20 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI | BIZNESIT. * NIVELI | SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT .....ccivvteitieesiteeesteeesteeestesessbeeesssesssssesesseesssssesssssesssssessnseessnsees 138
GRAFIKU 4. 21 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: BAZUAR NE NIVELIN E SHKOLLIMIT TE
PRONARIT/MENAXHERIT. * NIVELI | NJOHURIVE PER KERKIMET E MARKETINGUT, NGA 1
PAK DERINE 5 SHUME. .....otiiiiiiiiiie ettt e et e st e e e e et ae e e e s eatae e e e s naeeaeeennes 140
GRAFIKU 4. 22 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: BAZUAR NE NIVELIN E SHKOLLIMIT TE

PRONARIT/MENAXHERIT. * NIVELI | NJOHURIVE PER KERKIMET E MARKETINGUT, NGA 1

PAK DERINE 5 SHUME. .. iiiiieetetee s e ettt e et e e e e et et e eseeeeeeeeesetanseseeeseeesssnnsaeesesesennnns 142
GRAFIKU 4. 23 QARKULLIMI VIETOR I NVM-VE (EURO). ...cvviiiiiiiiiiiccic e, 145
GRAFIKU 4. 24 MARKETINGU SI KUSHT PER SUKSESIN E NDERMARRUIES .....ceeeeeveeeieeeeeeeeens 146

17



GRAFIKU 4. 25 NDIKIMI PERGATITJES SHKOLLORE, NE SUKSESIN E LLOJIT TE BIZNESIT PER TE

CILIN JANE PERCAKTUAR SIPERMARRESIT, DUKE U VLERESUAR NGA 1 PAK DERI 5 SHUME

.................................................................................................................................... 148
GRAFIKU 4. 27 DUKE U BAZUAR NE NIVELIN E SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT,

VLERESIMI I NIVELIT TE NJOHURIVE PER KERKIMET MARKETING NGA 1 PAK DERI NE 5

SHUME . . ttttte sttt e e ettt e ettt e e et e e e st e e e b b e e e e e a b b et e e e Re et e e e e s bt e e e e e R b b e e e e e nbe e e e e e nbe e e e e nnnes 149

GRAFIKU 4. 28 HAPJEN E NDERMARRJES, SIPAS REZULTATEVE TE NXJERRA NGA KERKIMI NE
FAZEN E HAPJES. ©.viiiitieeiitteeeiteeesiteeesiteeesteeessteeesnteeesnteeessteessaeeseaseeesasseesseessseeesnseessnsens 151
GRAFIKU 4. 29 NDERMARRJE KANE NE KUADER TE TYRE PERSON I CILI MERRET ME
MARKETING ... ttttteiiieeeesieiitteeeeeee e et s sattbareeeeeeesssasatbraeeeeeeessastabareeeeaessssassrsbaseeeeesssannsrrns 152
GRAFIKU 4. 30 REALIZIMI | KERKIMEVE NGA PRONARI/MENAXHERI .....vveeiveeiieereeirieerenn, 154
GRAFIKU 4. 31 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. *
PASJA E PERSONIT NE KUADER TE NDERMARRIES, | CILI MERRET ME MARKETING. ....... 156
GRAFIKU 4. 32 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT. *
PASJA E PERSONIT NE KUADER TE NDERMARRIES, | CILI MERRET ME MARKETING......... 159
GRAFIKU 4. 33 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: PASIA NE KUADER TE NDERMARRJES E PERSONIT |
CILI MERRET ME MARKETING. * REALIZIMI KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES
SE NDERMARRUIES. .....uutttiiiiiteeeieiiitttteeeeeeesssaiisstareeeeeeesssasattbaseessesssssassbsresesaeesssassssrrreeeeas 161
GRAFIKU 4. 34 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: PASIA NE KUADER TE NDERMARRJES E PERSONIT |
CILI MERRET ME MARKETING. * REALIZIMI KERKIMEVE MARKETING NE FAZEN E HAPJES
SE NDERMARRUIES. ....uuttiieeiitieee e s ittt e e e eitte e e e s istae e e s steeeeeaaaaaeeeeaaaeeeessntaeeeesasseeeesanreeaeeannes 162
GRAFIKU 4. 35 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI | BIZNESIT. * PASIA NE KUADER TE
NDERMARRJES E PERSONIT | CILI MERRET ME MARKETING. ....cvveeiiiiiieeeiiiiieeeeeiveee e 164
GRAFIKU 4. 36 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: LLOJI | BIZNESIT. * PASJA NE KUADER TE
NDERMARRJES E PERSONIT | CILI MERRET ME MARKETING. ....cuvteiiiiiieeeiiiiieeeesiieee e 165
GRAFIKU 4. 37 VENDIMI PER HAPJEN E NDERMARRJES, NE RASTIN SIKUR SIPERMARRESI DO TE
KISHTE KRYER KERKIME NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRIES. ....cccevviiveeeeiinrieeeeinneen. 167
GRAFIKU 4. 38 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT.*
VENDIMI PER HAPJE OSE JO TE NDERMARRJES DO TE ISHTE | NJEJTE, NESE KETA DO TE

KISHIN REALIZUAR KERKIME MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRIES. ........ 169

18



GRAFIKU 4. 39 KRYQEZIMI | TE DHENAVE: NIVELI | SHKOLLIMIT TE PRONARIT/MENAXHERIT.*
VENDIMI PER HAPJE OSE JO TE NDERMARRJES DO TE ISHTE | NJEJTE, NESE KETA DO TE
KISHIN REALIZUAR KERKIME MARKETING NE FAZEN E HAPJES SE NDERMARRIES. ........ 171

GRAFIKU 4. 40 VLERAT E VARIABLIT TE PAVARUR Y-REALIZIMI | KERKIMEVE MARKETING NE
FAZEN E HAPJES APO JO, NE ANALIZEN NGA TABELA

GRAFIKU 4. 41 VLERAT E VARIABLIT TE PAVARUR Y-NIVELI | NJOHURIVE PER KERKIMET

MARKETING NGA ANA E NDERMARRESVE TE NVM-VE, NGA ANALIZA NGA TABELA.... 195

19



LISTA E SHKURTIMEVE DHE E FJALORIT
NVM - Ndérmarrjet e vogla dhe t& mesme

BB - Banka Botérore

DB — Té bérit biznes

NV - Ndérmarrje té vogla

NM - Ndérmarrje té mesme

AKS - Agjencia e statistikave t& Kosovés
AMNVM - e Agjencia pér Mbéshtetjen e NVM-ve
BPV — Produkti vendas bruto

BQK - Banka Qendrore e Kosovés

OEK - Oda Ekonomike e Kosovés

20



KAPITULLI I: SITUATA E NVM-ve NE KOSOVE

Tema e kétij punimi éshté mjaft e gjeré dhe e réndésishme, pér cka ka gené arsyeja qé ta
trajtojé me shumé vullnet, duke mos pretenduar se do té arrijé t’i dalé né fund. Aplikimi i
kérkimit marketing nga ana e ndérmarrjeve né Kosové éshté né nivel shumé té ulét. Né
vijim té kétij konstatimi, né Kosové, prej statistikave éshté véné re njé numér i madh i
bizneseve té mbyllura, ku ndér faktorét e tjeré qé kané cuar né mbyllje, pérmendet edhe
mos realizimi i kérkimit marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.
Pérve¢ mos realizimit té kérkimit, ka edhe faktoré té tjeré té cilét ndikojné né suksesin apo
mos suksesin e NVM-ve. Referuar té dhénave dytésore, ndér ta do té pérmendim:
- Faktori administrativ, apo pengesat administrative me té cilat pérballet vendi,
vecanérisht né fazén e hapjes por edhe né fazat tjera té zhvillimit té€ ndérmarrjes;
- Mungesa e infrastrukturés éshté njé ndér faktorét gé shkakton mbylljen e
ndérmarrjeve;
- Furnizimi jo i rregullt me energji elektrike. Mungesa e energjisé, mund té thuhet se
éshté ndér faktorét mé fatal, i cili ngushton hapésirén e aktiviteteve té€ ndérmarrjes,
e kjo sjell mbylljen e tyre.
Dy prej burimeve dytésore té referuara jané:
Gazeta Telegraf e datés 21.11.2017, né shkrimin me titull “Bizneset humbén 300 milioné
euro shkaku i energjisé€”, sipas té cilit:

........ Kérkimi €shté realizuar nga Oda Ekonomike e Kosovés, e cila ka intervistuar 308 kompani, té
sektoréve si¢ jané tregtia, ndértimi, prodhimi e shérbimet. Rreth 61 pér gind t& ndérmarrjeve té
intervistuara kané deklaruar se ndikimi i energjisé elektrike né kostot totale éshté i larté dhe kjo po i
pengon né zhvillimin e bizneseve.......”. (Ekonomia online, webfaqe, néntor,2017)
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Botimi 1 Raportit t€ Ministris€ s€ Tregtis€é dhe Industrisé té Kosovés né “Strategjia e

zhvillimit t&¢ NVM-ve né Kosové-2012-2016, me vizion 20207, sipas té cilit:

e Né Raportin e Progresit t¢ KE-sé pér Kosovén 2010 jané identifikuar tri barriera kryesore me
té cilat pérballen bizneset né Kosové. Barriera e paré ka té béj me furnizim jo té géndrueshém me
energji elektrike dhe me ujé té cilat jané posacérisht serioze pér NVM-té prodhuese. Gjithashtu, si
njé prej barrierave kryesore pér zhvillim té shpejté t& NVM-ve éshté caktuar edhe gasja e kufizuar né
financa. Barriera e treté éshté sundimi i pamjaftueshém i ligjit, i cili ka ndikim te té gjithé qytetarét e
Kosovés....... ” (Ministrisé sé Tregtisé dhe Industrisé sé Kosovés,2011:12)

Pérballja me kéto sfida pér NVM éshté mé e véshtiré pér ndérmarrijet té cilat operojné, né
té gjithé vendet. Vendet e zhvilluara, ato mé pak té zhvilluara e ato gé jané né zhvillim e
sipér, e njohin tashmé réndésiné e zhvillimit té ndérmarrjeve té vogla e t¢ mesme (NVM)
pér rritjen e tyre ekonomike. Ndérmarrjet e vogla dhe t¢é mesme jané boshti bazé i
ekonomisé kombétare, kéto biznese jané baza e sistemit ekonomik t& ndérmarrjes sé liré.
Zhvillimi NVM-ve éshté faktor kyg pér zhvillimin e vendit. Ky fakt nénvijézohet edhe né
“Programi i Qeveris€ sé Republikés s¢ Kosovés 2017-2021, sipas té cilit: Potenciali i
NVM-vé pér rritjen e produktivitetit dhe krijimit té vendeve té punés éshté i larté. Struktura
aktuale e ekonomisé sé¢ Kosovés karakterizohet me pjesémarrje mbi 90% t&€ NVM”.
(Programi i Qeverisé 2017-2021, f:2, 2017)

Ndér faktorét e réndésishém pér zhvillimin e NVM-ve, do té nénvijézonim gasjen e tyre né
kredi apo huamarrje. Ndonése ka edhe mekanizma pozitiv pér té nxitur krijimin dhe
funksionimin e NVM-ve, geverive té vendeve, akoma u duhet té paragesin mé shumé
politika té pérshtatshme té cilat do té nxisin dhénien e kredive té arritshme dhe mé pak té
kushtueshme, si dhe té krijojné programe pér té rritur mbéshtetjen e kétyre ndérmarrjeve
né forma té ndryshme, té krijojné njé bazé ligjore pérkrahése dhe lehtésuese té aktiviteteve

té hapjes sé biznesit e né vazhdim, té krijojné paketa fiskale té pérshtatéshme duke i

22



lehtésuar nga barra e taksave té ndryshme dhe zvogéluar tarifat e taksave té eksportit té
produkteve té tyre dhe importit pér Iéndén e paré té pérdorur prej tyre.
Nga ana tjeter, nivelet e rritjes té raportuara nga NVM-ét, kané ndikuar e nxitur geverité,
pér té pérfshiré sektorin e tyre né hartimin e strategjisé dhe né programet e zhvillimit
ekonomik. Edhe Qeveria e Kosovés ka hartuar planin “Strategjia pér zhvillimin e sektorit
privat 2013-2017” ku kjo strategji éshté e organizuar né katér shtylla:

1. Zhvillimin, pérkrahjen dhe promovimin e investimeve dhe ndérmarrjeve;

2. Pérmirésimin e Lévizjes sé Liré té Mallrave apo rregullimin e Tregut té Brendshém;

3. Avancimin e Politikave Tregtare. (Ministria e Tregtisé dhe Industrisé e Kosovés,

Mars-2013)

Né vitin 2008, nga Kuvendi i Kosovés éshté miratuar Ligji nr. 03/L-031 pér mbéshtetjen e
NVM-ve né té cilin jané pércaktuar rregullat dhe format se si té mbéshteten kéto
ndérmarrje. Ky ligj synon té rregullojé politikat geveritare dhe masat pér klasifikimin, si
dhe nxitjen e krijimit dhe zhvillimit t8 NVM-ve si dhe té ofrojé pérkrahje dhe ndihmé pér
NVM-té e reja gé t’i pérballojné sfidat me té cilat ato ndeshen. Ky ligj, pérsa i pérket anés
formale, ishte njé pérkrahje e duhur gé pritej té jepte rezultat.

1. Sipas kétij ligji, bazuar vetém né numrin e té punésuarve, tri jané kategorité e

ndérmarrjeve: “Mikro ndérmarrjet” - deri né 9 té punésuar;

2. “Ndérmarrjet e vogla” - 10 - 49 té punésuar,

3. “Ndérmarrjet e mesme” - 50 - 249 té punésuar. (Kuvendi i Kosovés, Ligjet, 2008)
Ligji né fjalé sqaron mé tej pérgjegjésité e Agjencisé pér Mbéshtetjen e NVM-ve né

Kosové (AMNVM), e cila éshté né varési t& Ministrisé sé Tregtisé dhe Industrisé. Késaj
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agjencie i éshté dhéné pérgjegjésia pér mbéshtetjen e NVM-ve pérmes mekanizmave té
ndryshém si:
1. Zhvillimit ligjor dhe i politikave;
2. Qasjes né financa dhe programe e skema té tjera té mbéshtetjes sé drejtpérdrejté;
3. Investimit né sektorin privat; eliminimin dhe reduktimi i barrierave né té bérit
biznes dhe né zhvillimin e NVM-ve dhe hapjen e mundésive té tregut pér NVM-té;
4. Trajnimit dhe konsultimet me sipérmarrés; inkubatorét e ndérmarrjes, parget
industriale dhe té ndérmarrjes; vendosjes sé rregullave fleksibile gé rregullojné
marrédhéniet punédhénés-punémarreés;
5. Lehtésimit t¢ komunikimit ndérmjet NVM-ve, si dhe me ndérmarrjet e médha dhe
shérbime konsulenté private, trajneré dhe profesionisté relevanté, me géllim ngritjen

e kapaciteteve dhe ekspertizés té NVM-ve si dhe shkémbimit té informacionit.

Ekonomia e Kosovés gé nga viti 1999 ka gené kryesisht e mbéshtetur nga ndihma
ndérkombétare, sektori publik dhe remitancat (BB, 2010). Roli i sektorit privat, specifikisht
i NVM-ve ka qgené relativisht i dobét. Pavarésisht késaj, né Kosoveé, krijimi i ndérmarrjeve
té vogla, pritet té kené rol kryesor né rrugén drejt zhvillimit t& njé ekonomie moderne té
tregut té liré dhe si rrjedhojé edhe drejt zhvillimit dhe rritjes ekonomike té vendit.

Zhvillimi i NVM-ve dhe kontributi né stabilitetin ekonomik afatgjaté té vendit, varet edhe
nga madhésia dhe pérbérja e strukturés sé tyre, kjo, né kushtet e tregjeve té zhvilluara, u
lejon atyre té jené fleksibile dhe té afta qé té kené pérshtatshméri ndaj konkurrencés sé

ashpér.
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Disa nga véshtirésité mé té cilat pérballen NVM-té lidhen me presionin né rritje té
konkurrencés dhe situatén e tyre ekonomike. Kéto véshtirési po béjné gé realizimi i
géllimeve té kétyre NVM-ve té béhet mé kompleks.

Presion té madhe ushtrojné edhe dinamika e ndryshimeve demografike dhe modelet blerése
té konsumatorit, té cilat shogérohen me njé konkurrencé mé té forté. Hyrja né tregje e
firmave ndérkombétare shumékombéshe dhe hapja e dyganeve zinxhiré gé ofrojné mallra
me ¢mim té ulét ushtrojné ndikimin e tyre gjithashtu. Té gjitha kéto jané duke ushtruar
presion pér bizneset kudo gé ato mund té gjenden dhe kércénojné bizneset tradicionale.
Kétyre problemeve u shtohen edhe nevoja pér té investuar shuma té caktuara parash pér
marketingun e ndérmarrjes. Si pasojé e mungesés sé kétyre veprimeve dhe reagimeve
pérballé ndryshimeve té tregut, njé numér jo i vogél i ndérmarrjeve jané duke u mbyllur.
Megjithaté, té gjithé kéto probleme, nuk e kané ulur réndésiné e NVM-ve.

Njé ndér faktorét gé shkakton probleme né (te) zhvillimin e NVM-ve éshté edhe aftésia e
sipérmarrésve gé té ofrojné zgjidhje pér problemet me té cilat pérballen gjaté menaxhimit.
Né punimin e tij, Madhi (Madhi A. 2014), nénvijézon mungesén e aftésisé sé sipérmarrésve

pér té pérballur konkurrencén si faktor kryesor né déshtimin e kétyre bizneseve:

........... Disa déshtime shkaktohen edhe nga fakti se disa pronaréve u mungon aftésia pér té pérballur
rritjen e konkurrencés sé ditéve té sotme. MacMahon, Holmes dhe Hitchinson (1993) né njé studim
té béré né SHBA, theksuan se rreziku i déshtimit i bizneseve gjaté tre viteve té para té krijimit té
tyre, ishte 50% pér bizneset e reja dhe 20% pér bizneset g€ ishin themeluar para 10 vjetésh......... ”
(Albana Madhi, Argenti 1976:3. 2014, dytésore, F-17, ¢)

Kosova vuan nga mos bilanci i pagesave ku importet dominojné dukshém eksportet. Kjo
éshté kryesisht pér shkak té faktit g¢ NVM-té e Kosovés nuk jané né nivelin e konkurrencés

ndérkombétare. NVM-té eksportuese té dobéta, pengojné kontributin e métejshém té NVM-
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ve né BPV, shtimin e vendeve té punés dhe né zhvillimin ekonomike. Eksportet dominohen
nga metalet dhe mineralet bazé té papérpunuara.

Pér shkak té mjedisit jo té favorshém té ndérmarrjeve dhe né mungesé té kulturés kreative
pér ndérmarrésing, né Kosové ka mungesé té firmave gé pér bazé e kané inovacionin, me
rritje t€ shpejté. Pikérisht kéto firma jané kontribuesit kryesoré né krijimin e vendeve té
punés né ekonomité e zhvilluara né peréndim. Né njé publikim té Qeverisé sé Kosovés me

titull “Strategjia e zhvillimit t¢ NVM-ve-2012-2016”, thuhet se:

“......Mbi 50% e té gjitha NVM-ve operojné né sektorin tregtar qé karakterizohet me investime té
vogla dhe joproduktive. Ky model i ndérmarrjeve i pércjellé me gasjen kopjuese “edhe uné” (Copy-
Paste) té ndérmarrjeve t€ reja.......” (Strategjia e zhvillimit t¢ NVM-ve-2012-2016, 2011:12)

Kjo gasje ka gené né Kosové, né njé periudhé, kur hapja e bizneseve té tipit karburat ishte
fenomen qé u pérhap né téré vendin, té gjithé u orientuan né hapjen e pompave né mbaré
vendin. Kjo zvogélon géndrueshmériné e ndérmarrjes dhe rrezikon kapacitetin e sektorit t&
NVM-ve pér krijimin e vendeve té punés. Né kuptim té zhvillimit té politikave, raporti
“Indeksi i Politikave pér NVM 2009" tregon se Kosova pér disa arsye té ndryshme, ende ka
gené né fazén e kompletimit té kérkesave themelore institucionale.

Pér té krijuar bazén fillestare gé té sjellim pérfundime lidhur me nivelin e zbatimit té
kérkimit marketing té ndérmarrjeve né Kosové, duhet sé pari t’a analizojmé gjendjen e
ndérmarrjeve, duke u bazuar né té dhéna sekondare. Né vazhdim do té paragesim statistika
lidhur me hapjen, mbylljen dhe pasojat e kétyre zhvillimeve né ndérmarrjet né Kosove.
Tabela 1.1 paraget té dhéna mbi numrin e ndérmarrjeve té reja té hapura dhe atyre té

mbyllura pér periudhén 2006-2017 sipas AKS-sé.
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Tabela 1. 1 Ndérmarrjet e reja dhe té mbyllura 2006-2017 sipas AKS-sé

Ndérmarrjet¢ Ndérmarrje Ndérmarrje té mbyllura né raport

N mbyllura pér té reja pér me numrin e ndérmarrjeve té
v vite vite regjistruara-pér vite-%
2006 1318 7099 19
2007 1205 6124 20
2008 943 7557 12
2009 1136 7505 15
2010 1363 7729 18
2011 924 7879 12
2012 1081 9592 11
2013 1508 9421 16
2014 1671 9405 18
2015 2205 9833 22
2016 1841 8173 23
2017 1623 9223 18

Burimi: AKS-2018

Pér vitin 2018, kemi té dhénat pér tremujorin e paré, té cilat tregojné trend jo shumé té miré
lidhur me hapjen dhe mbylljen e ndérmarrjeve né Kosové. Pér kété i referohemi té dhénave

mé poshté té marra nga BQK, Regjistri i bizneseve:

e Trendi i numrit mé t& voggl t€ ndérmarrjeve té regjistruara q€ e karakterizoi vitin 2017 éshté
duke vazhduar edhe né vitin 2018. Né TM1 2018 u regjistruan 2,556 ndérmarrje té reja apo 294
ndérmarrje mé pak krahasuar me TM1 2017. Pérve¢ késaj, né TM1 2018 jané mbyllur 482
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ndérmarrje apo 37 ndérmarrje mé shumé krahasuar me TM1 2017 (BQK, Vlerésimi Tremujor i
Zhvillimeve Makroekonomike, Tremujori 1/2018, a)

Sa i pérket strukturés sé& ndérmarrjeve té reja, trendi ka vazhduar té jeté relativisht i ngjashém me
tremujorét parapraké. Numri mé i madh i ndérmarrjeve té reja té regjistruara vazhdon té jeté i
pérgendruar né sektorin e tregtisé me 722 ndérmarrje té reja, pasuar nga sektori i prodhimit me 316
ndérmarrje, sektori i ndértimtaris€ me 266 ndérmarrje, etj.................. 7. (BQK, Vlerésimi Tremujor i
Zhvillimeve Makroekonomike, Tremujori 1/2018,b)

1.1 Specifikat e ndérmarrjeve té vogla dhe t¢ mesme né Kosové

Kéto specifika t¢ NVM-ve mund té paragiten né shumé forma, ndér to éshté edhe citimi né
vijim i marr nga punimi shkencor i botuar nga Znj. Drita Krasnigi, ku jané pérshkruar kéto
specifika si me poshté:

e Ka dallime themelore mes bizneseve té vogla dhe t€ médha, té cilat duhet t& merren parasysh
kur flitet pér zbatimin e menaxhimit. Késhtu, pér shembull, ndérmarrjet e vogla kané pak té
punésuar, madhési té vogél té punés, numér té vogél té shfrytézueseve dhe gé veprojné kryesisht né
tregjet lokale. Pér té sgaruar dallimet né aplikimin e menaxhmentit né té vogla dhe té médha, éshté e
nevojshme pér té sqaruar disa karakteristika té tjera pér ndérmarrjet e vogla té cilat jané té ndryshme
nga ndérmarrjet e médha, ato jané:
1. Marrja e vendimeve mé té shpejté
2. Fleksibilitet mé t& madh
3. Centralizim mé té madh né vendim-marrje, struktura organizative e thjeshté
4. Ndikimi i madh pronarit, komunikimi i drejtpérdrejté nga lart poshté, planifikimi i thjeshté
formal
5. Pjesémarrja e kufizuar t& punésuarave né vendimmarrje, mé pak shtresa t& menaxhimit.
........ ”. (Drita Krasniqi, 2014)

Ndikimi gé sipérmarrésit e ndérmarrjeve kané, né suksesin apo mos suksesin e NVM-ve
éshté evident pér shkak se menaxhimi éshté hallka mé e réndésishme se si do té zhvillohet
njé ndérmarrje, nga ményra e menaxhimit do té varen edhe pércaktimi dhe zbatimi i
detyrave dhe aktiviteteve gé do té zhvillohen nga ndérmarrja dhe nga stafi i saj. Réndésiné
e menaxhimit e kané trajtuar edhe shumé autoré. Njé prej tyre éshté edhe Madhi, sipas té
cilés:

....... Ata theksojné se ndryshimet né stilet menaxheriale jané absolutisht arsyet kryesore e specifike
pér falimentimin apo dhe suksesin e firmave. Disa nga arsyet gé atribuojné falimentimin jané:
menaxhimi i dobét dhe ekip menaxherial i dobét. Argenti (1976:3), njé pérkrahés i hershém i késaj
teze, &shté shprehur se “kur té gjithé bien dakord se menaxhimi i keq éshté shkaku kryesor i
falimentimit askush nuk bie dakord pér kuptimin e vérteté té menaxhimit t& keq dhe as pér faktin se
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si mund té njihet ai, pérveg rastit kur rrénohet kompania, vetém atéheré té gjithé bien dakord se sa i
keq kishte gené menaxhimi.......”. (Albana Madhi, Argenti 1976:3, dytésore, F-17,a)

Konstatimi i autores sé sipércituar, konsiderohet i réndésishém edhe né rastin e temés sé
kétij studimi shkencor duke gené se menaxhimi i duhur nga ana e sipérmarrésit, do té
gjeneronte vendime té cilat mundésojné realizimin e kérkimit marketing né fazén e hapjes
dhe né fazat né vazhdim té NVM-ve. Gjithashtu éshté fakt se menaxhimi i duhur prej (i)
sipérmarrésit mundésohet (ka bazén né nivelin e) prej nivelit té shkollimit (té tij) dhe
profesionalizmit té tij. Duke iu referuar po sé njéjtés autore, ndeshemi me réndésiné e

menaxhimit né njé NVM:

....... Studiuesit si Lussier dhe Corman(1994) zbuluan se ndryshimi kryesor midis njé biznesi t&
suksesshém e atij té falimentuar varet nga menaxherét e firmés/pronarét qé kané akses pér kapitalin,
eksperiencé menaxheriale, aftési pér té manaxhuar.......”. (Albana Madhi, Argenti (1976:3), Tirang,
2014, dytésore, F-17, b)

Edhe né literaturén pér sipérmarrjen, thuhet se pér shkak té arsimimit té ulét té pronarit dhe
té mungesés sé kohés, njé numér i konsiderueshém i ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme,
vendimet e tyre mé sé shumti i realizojné né kuadrin e planifikimit t¢ mundésive. Por, disa
studiues si Williams (Williams,1992) besojné se NVM-té nuk kané tendencé té béjné plane
té shkruara, pasi ato aktualisht vazhdojné aktivitetin e tyre vetém me plane té pashkruara.
Pér kété arsye qé té béhen planifikime, do té thoté té béhen kérkime té vazhdueshme,
pérditésime té rrethanave dhe ndryshime té cilat béjné gé ndérmarrja té arrijé performancé

mé té larté.

1.2 Analiza e Raportit té té Bérit Biznes

Raporti i té Bérit Biznes ka pér géllim matjen e rregullave té té bérit biznes pér ndérmarrjet
e vogla dhe té mesme né njé shtet, duke i béré matjet né qytetin me zhvillim mé té madh

biznesi. Nga Banka Botérore kemi té dhénat statistikore t& méposhtme tabela 1.2, si ka
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ndryshuar gasja e Qeverisé sé Kosovés, duke béré reforma pér krijimin e kushteve mé té
mira pér bizneset né Kosové. Nga vlerésimet e BB (Bankés Botérore) shihet se prej vitit
2011, né vitet né vazhdim jané realizuar reforma té cilat kané ndihmuar né ményré té
vecanté gjaté fazé€s sé hapjes s€ ndérmarrjeve. Referuar vlerésimit t€ “Doing Business”
(DB) pér vitin 2018, reforma lidhur me lehtésirat né regjistrimin e bizneseve ka gené e

sukseshme.

DB2018: Kosova héri gé njé biznes té fillojé mé lehté duke thjeshtuar procesin e regjistrimit té té
bizneseve.

DB2014: Kosova béri gé biznesi té fillonte mé lehté duke krijuar njé dygan apo biznesi tjetér, té afté
pér té furnizuar té gjitha nevojat e njé klienti brenda njé game té caktuar mallrash ose shérbimesh.
DB2013: Kosova béri gé biznesi té fillojé mé lehté duke eliminuar kérkesén minimale té kapitalit
dhe tarifén e regjistrimit t& ndérmarrjes dhe duke riorganizuar procesin e regjistrimit t& ndérmarrjes.
DB2011: Kosova e ka béré fillimin e ndérmarrjes mé té véshtiré duke zévendésuar numrin e taksave
té kérkuar mé paré me njé “numér fiskal”, i cili kérkon mé shumé kohé pér té 1€shuar dhe kérkon qé
administrata tatimore sé pari té inspektojé lokalet afariste.....”. (The World Bank, DOING
BUSINESS, Starting a Business)

Né vlerésimin e BB-sé dhe DB-sg, né lidhje me pérmirésimin e kushteve té té bérit biznes,
ndérmjet shumé shteteve qé kané béré sé paku njé reformé e cila ndikon né léshimin e
fillimit t& njé ndérmarrje éshté edhe Kosova. Ky fakt pérmendet edhe né raportin e BB-sé

dhe DB-sé “Mé té Pérmirésuar né té bérit Biznes” (BB, DB. 2018).

“Nga 1 gershor 2016, deri mé 1 gershor 2017, Doing Business regjistroi 264 reforma rregullatorg,
duke e béré mé té lehté pér té béré biznes — me 119 ekonomi gé zbatojné sé paku njé nga Reformat
gé reduktojné kompleksitetin dhe koston e proceseve rregullatoré né fushén e fillimit té njé biznesi
dhe marrja e kredisé ishin mé té shpeshtat né 2016/17. Reformat e ardhshme mé té zakonshme ishin
né fushén e tregtisé pértej kufijve. Brunei Darussalam, Tajlanda, Malavi, Kosova, India,
Uzbekistani, Zambia, Nigeria, Xhibuti dhe El Salvador ishin ekonomité mé té pérmirésuara né
2016/17 né zonat e ndjekura nga Doing Business.” (The World Bank & Doing Business “Mé té
Pérmirésuar né TE€ bérit Biznes”, 2018.)

Tabela 1.2 mé poshté paraget té€ dhéna mbi renditjen e shteteve té ndryshme sipas lehtésisé
né té bérit biznes né to sipas BB-sé dhe DB-sé. Ekonomité renditen nga 1-190. Njé lehtési

e larté e té bérit biznes, do té thoté mjedisi rregullatoré éshté mé i favorshém pér fillimin
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dhe funksionimin e njé sipérmarrjeje vendase. Pozicionet pércaktohen duke renditur
distancén totale té pikéve kufitare né 10 tema, secila prej té cilave pérbéhet nga disa
tregues, duke u dhéné peshé té barabarté secilés temé. Renditjet pér té gjitha ekonomité
krahasohen deri né gershor 2017. Né kété tabelé paragiten disa nga shtetet e Ballkanit, ku
éshté edhe Kosova. Né kategorizimin global, Kosova éshté mé larté se té gjitha vendet e
Ballkanit, e 40-ta né renditje. Né kategorizimin e lehtésimit pér fillimin e sipérmarrjes po
ashtu pozicionohet mé larté se té gjitha vendet e Ballkanit dhe mé gjeré, né vendin e 10. Né
kategoriné e Regjistrimit té pronés éshté e 34-ta, mé larté se né rajon. Né kategoringé e
marrjes sé kredive gjithashtu éshté né njé pozicion té larté, e 12-ta, pérséri mé larté se
vendet e rajonit. Né kété renditje, pozicionin mé té ulét, Kosova e ka pérsa i pérket dhénies
sé (me lejet e) lejeve té ndértimit, konkretisht né vendin e 122-t€, si dhe pérsa i pérket
mbrojtjes sé investitoréve, konkretisht né vendin e 89-té. Po ashtu, njé pozicion té ulét né
kété renditje, Kosova z& edhe pérsa i pérket furnizimit me energji elektrike, vendin e 106-
té. Nga kjo analizé shohim se krahasuar me vendet e rajonit, Kosova éshté e renditur mjaft

larté sa i pérket ofrimit té kushteve pér (realizimin apo) hapjen e njé sipérmarjeje té re.
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Tabela 1. 2 Renditja e shteteve nga Banka Botérore
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Britania e Madhe 7 14 14 9 47 29 10 23 28 31 14
Suedia 10 13 27 6 9 77 29 27 18 36 16
Magedonia 11 22 26 53 48 12 4 29 27 35 30
Gjermania 20 113 24 5 77 42 62 41 39 22 4
Kosova 40 10 122 106 34 12 89 45 48 49 49
Mali i Zi 42 60 78 127 76 12 51 70 44 37
Serbia 43 32 10 9% 57 55 76 82 23 60 48
Rumania 45 64 150 147 45 20 57 42 1 17 51
Hungaria 48 79 90 110 29 29 108 93 1 13 62
Bulgaria 50 95 51 141 67 42 24 90 21 40 50
Kroacia 51 87 126 75 59 77 29 95 1 23 60
Qipro 53 50 120 67 92 68 43 44 45 138 21
Shqipéria 65 45 106 157 103 42 20 125 24 120 41
Greqgia 67 37 58 76 145 90 43 65 29 131 57

Burimi: The World Bank, DOING BUSINESS, 2018

Né tabelén 1.3 paragiten statistikat e BB dhe DB lidhur me kategorizimin e bizneseve, duke
e krahasuar me kufirin e performancés. Distanca nga pika kufitare ndihmon né vlerésimin e
nivelit absolut té performancés rregullatoré me kalimin e kohés. Ai mat distancén e secilés

ekonomi né "kufirin”, gé pérfagéson performancén mé té miré té vérejtur né secilin prej
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treguesve né té gjitha ekonomité né kampionin e zgjedhur prej DB-sé gé nga viti 2005.
Distanca e ekonomisé nga kufiri reflektohet né njé shkallé nga 0 né 100, ku 0 pérfagéson
performancén mé té ulét dhe 100 pérfagéson kufirin. Pér shembull, njé rezultat prej 75 né
2017 do té thoté njé ekonomi ishte 25 piké pérgindje larg nga kufiri i ndértuar nga
performanca mé té mira né té gjitha ekonomité dhe gjaté gjithé kohés. Né kété renditje duke
krahasuar pérgindjen e realizuar gjaté vitit 2017 dhe vitit 2018, Kosova ka rritjen mé té
madhe né raport me vendet e rajonit, nga 68.51% gjaté 2017 né 73.49% né vitin 2018, qé
nénkupton rritje prej 5%. Kjo tregon se né ekonominé e Kosoveés ka ndryshime pozitive té
cilat e ndihmojné ndérmarrjen gé té kété lehtésira né hapjen dhe zhvillimin e aktiviteteve té

bizneseve.
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Tabela 1. 3 Renditjet & Largésia nga kufiri sipas Bankés Botérore 2018

Ekonomia Té bérit Biznes 2017 Té bérit Biznes 2018
Shqipéria 67.74 68.70
Bosnja dhe Hercegovina 63.78 64.20
Bullgaria 71.81 71.91
Kroacia 71.65 71.70
Qipro 72.12 71.63
Franca 76.19 76.13
Gjermania 79.19 79.00
Greqia 68.01 68.02
Italia 71.55 72.70
Kosova 68.51 73.49
Magedonia 81.39 81.18
Mali i Zi 71.54 73.18
Rumania 72.70 72.87
Serbia 72.87 73.13
Sllovenia 74.43 75.42
Britania e Madhe 82.34 82.22
Shtetet e Bashkuara té

Amerikés 82.55 82.54

Burimi: The World Bank, DOING BUSINESS, Rankings & Distance to Frontier, 2018
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Edhe Oda Ekonomike e Kosovés (OEK) ka béré njé kérkim lidhur me pengesat e
mundshme lidhur pér rritjen e ndérmarrjeve né Kosové. Rezultatet e dala nga ky kérkim
jané paragitur edhe né grafikun mé poshté. Kéto té dhéna gjithashtu tregojné se pengesa
mé e madhe pér té hapur dhe zhvilluar biznese né Kosové éshté konkurrenca jo e ndershme
me 60.9%, pas saj vjen problemi me furnizim me energji elektrike, ndérsa pengesa mé e

vogél ka té béjé me mos zhvillimin e Planit t&¢ Ndérmarrjes sé duhur.

Grafiku 1. 1 Dhjeté pengesat kryesore pér veprimtari biznes sipas OEK-sg, 2018
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Burimi: Oda Ekonomike e Kosovés, botimi-4, Fage:12, Prishtiné 2018

Né kérkimin e béré nga OEK-ja, jané nxjeré edhe statistika lidhur me pengesat apo barrierat
e ambientit ekonomik me té cilat pérballen bizneset né Kosové. Té dhénat né grafikun 1. 2
jané rezultat i kétij kérkimi. Barriera gqé ka ndikimin mé té vogél negativ né hapjen dhe
zhvillimin e sipérmarrjeve né Kosové, e dalé nga hulumtimi pér 2018, éshté “pérdorimi i
parasé s€ kompanisé€ pér géllime personale”, me 10% dhe barriera g€ ka patur ndikimin mé

té madh negativ &shté “konkurrenca jo e ndershme (lojal€) n€ ekonominé e hirté€”, me
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60.9%, (mungesa e kapaciteteve dhe pajisjeve me 20.2%, problemet e likuiditetit me
17.8%, mungesa e stafit té kualifikuar me 31.6%, mos pagesa me kohe e konsumatoréve me
32.5%, kérkesa e pamjaftueshme me 25.2%, kamatat e larta dhe kostot tjera par
transaksione me 37.9%, konkurrenca jo lojale nga ekonomia e hirté me 60.9% dhe barrierat
e tjera ekonomike me 19.8%. Pas konkurrencés jo lojalé dhe ekonomisé sé hirté, né
kategoriné e barrierave t€ mjedisit ekonomik paragiten problemet e financimit nga bankat,
respektivisht normat e larta t€ kamatave dhe kostot pér transaksionet bankare (37.9%), pér
vitin 2017. Ky éshté elementi gé ka ndikimin mé té madh negativ né hapjen dhe zhvillimin
e ndérmarrjes né Kosové, e dalé nga hulumtimi pér 2017. Né grafikun 1:2 shohim se né
pérgindjen me té larté té krijimit té& barrierave ekonomike pér té zhvilluar biznese éshté
Konkurrenca jo lojalé né ekonominé e hirté me 60.9%, pastaj né grupin e pengesés sé dyté
hyjné kamatat e larta dhe kostot pér transaksione me 37.9% dhe krejt né fund éshté

pérdorimi i parasé sé kompanisé pér géllime personale me 10%.
Grafiku 1. 2 Barrierat e ambientit ekonomik sipas OEK-s&, 2018
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Burimi: Oda Ekonomike e Kosovés, botimi-4, Fage:16, Prishtiné 2018



Grafiku 1. 3 Pengesat e brendshme té kompanive: Faktorét e brendshém né industri
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Burimi: Oda Ekonomike e Kosovés, botimi-4, Fage:31, Prishtiné 2018

Nga grafiku 1.3 evidentohen faktorét e brendshém né industri gé jané si pengesa té
brendshme té ndérmarrjeve né Kosové. Duke u ndikuar edhe nga pengesat tjera shihet se
profitabiliteti i kétyre ndérmarrjeve éshté ndér pengesat mé té€ médha, me 26.2%. Né
raportin e kétij kérkimi, OEK thoté:

Mé poshté po sjellim edhe citimin nga ky botim i Odés Ekonomike té Kosovés ku thuhet:

“Nga ana tjetér rreth 19 % e kompanive t€ anketuara né két€ studim, deklaruan g€ nuk béjné
investime t& mjaftueshme né trajnime pér stafin e tyre. Kjo sipas tyre lidhet drejtpérdrejt me faktin
gé té hyrat e tyre nga shitja jané té limituara dhe gé shpérndarja e fitimit me domosdoshméri duhet té
béhet kryesisht né pérmirésim dhe avancim té proceseve kyge pér ciklin e punés/prodhimit.
Gjithashtu, ekziston frika tek ndérmarrjet se investimi né staf mund t'i béjé ata (punétorét) mé
térheqés pér ndérmarrjet e tjera késhtu gé ata do té largoheshin nga kompania dhe investimi do té
kishte rezultat humbés.” (Oda Ekonomike e Kosovés, botimi-4, Fage:31,Prishtiné 2018)

Né fillim té vitit 2011, Agjencia pér Mbéshtetjen e NVM-ve (AMNVM) ka béré njé kérkim
lidhur me problemet kryesore me té cilat pérballen NVM-te, né té cilin pérfshiu 800 NVM.
Rezultatet e studimit treguan se problemet kryesore pér kéto NVM ishin:

- (asja né financa;

- mungesa e energjisé elektrike;
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- konkurrenca jo-formale. (Agjencia pér Mbéshtetjen e NVM-ve-Kosové. “Ditét ¢
ndérmarrjes t&€ vogél”, 2012)
Né dokumentin “Strategjia e punésimit, 20127, t€ Qeverisé s€¢ Kosovés, konstatohet njé
mungesé e njohurive mbi menaxhimin bazé té sipérmarrjeve si dhe aftésive teknike/té
prodhimit:

“Pér shkak t& trashégimisé sé regjimit t€ méparshém, Kosovarét kané tradité t€ kufizuar té
ndérmarrésish. Né Kosové, si edhe né shtetet tjera né tranzicion, ka njé mungesé té pérhapur té
menaxhimit bazé té ndérmarrjes dhe aftésive teknike/té prodhimit si¢ éshté aftésia pér té kryer
planifikim strategjik t& ndérmarrjes, menaxhimin organizativ dhe operativ dhe analizén financiare. Si
pasojé, shumica e aktiviteteve afariste sot pérgendrohen né sektoré/fusha té kufizuara gé ¢ojné né
kthim mé té pakt€é né investim dhe ka pak llojllojshméri.” (Qeveria e Kosovés, “Strategjia e
punésimit, 2012”)

Pér kété arsye edhe Banka botérore, pér dy vitet e fundit 2010-2011, Kosovén e ka radhitur

dobét né Raportin e té bérit Biznes (OEAK-2012).

1.3 Tendencat e hapjes/ mbylljes sé ndérmarrjeve té reja né Kosové

Né ekonomité e shteteve té ndryshme, ndikimi i NVM-ve éshté i madh dhe ato klasifikohen
né tri kategori. Kéto kategori bazohen né numrin e punétoréve gé angazhon pa ndérpre
ndérmarrja e kategorisé sé caktuar. Kategoria e paré, ndérmarrjet mikro quhen ato
ndérmarrje g€ punésojné deri né 9-t€ punonjés. Pastaj né kategoringé e dyté hyjné
ndérmarrjet e vogla, e kéto quhen ato ndérmarrje qé numri i té punésuarave ndryshon nga
10 té punésuar deri né 49. Dhe né kategorizimin e treté hyjné ndérmarrjet e mesme, e kéto
munde té quhen nése ato punésojné nga 50 té punésuar deri né 250. Referuar Kritereve té
pércaktuar nga Bashkimi Evropian, klasifikimi i ndérmarrjeve né té vogla, mesme dhe té

médha béhet né kété ményreé:
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1. Ndérmarrjet mikro: kané té punésuar nga 1 né 9 punétoreg;
2. Ndérmarrjet e vogla: kané té punésuar nga 10 né 49 punétoré;

3. Ndérmarrjet e mesme: kané té punésuar nga 50 né 249 punétoré.

Né shumicén e shteteve, numri mé i madh i ndérmarrjeve éshté nga kategoria e Mikro
ndérmarrjeve, pérgindja e tyre shkon deri né 99% nga totali i ndérmarrjeve.

Sipas rezultateve té prezantuara nga Agjencia e statistikave t& Kosovés (ASK), gjendja e
ndérmarrjeve né Kosové paragitet si né tabelén mé poshté. Referuar raportit t¢ ASK (2018),
nga viti 2006 deri né vitin 2017 jané nxjerré té& dhéna mbi té cilat éshté ndértuar grafiku 4.
Né grafik jané paraqitur numri i ndérmarrjeve té regjistruara ndér vite, né Kosové, prej vitit
2006 deri né fund té vitit 2017. Dy vitet me numrin mé té madh té ndérmarrjeve té
regjistruara jané viti 2012 dhe viti 2015, pastaj radhiten vitet tjera. Ndérsa si vit me numrin
me té vogél té ndérmarrjeve té regjistruara paraqgitet viti 2007. Nga viti 2012 kemi njé
numér péraférsisht té njéjté té ndérmarrjeve té regjistruara deri né vitin 2016, vit i cili
shénon njé rénie té dukshme té numrit dhe mund t’a quajmé vit té rénies serioze, e cila
mund té jeté e ndikuar nga faktoré té ndryshém né ekonominé e Kosovés. Ndérsa né vitin

2017 shénohet njé rritje né krahasim me vitin 2016.
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Grafiku 1. 4 Numri i Ndérmarrje té reja, té regjistruara né Kosové ndér vite
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Burimi: Nxjerr nga té dhénat e tabelave t& ASK-2018, Autori

Né grafikun 1.5 kemi pasgyrén e ndryshimeve té ndérmarrjeve té mbyllura, né raport me
ndérmarrjet e regjistruara nga viti 2006 deri né vitin 2017. Nga ky grafik kuptohet se
pérgindja mé e ulét e ndérmarrjeve té mbyllua ka gené né vitin 2011 dhe 2012, me tendencé
té rritjes né vitet né vazhdim, ku vlerat me té larta i ka arritur né vitin 2015 dhe 2016, pastaj
né vitin 2017 kemi njé rénie té pérgindjes sé ndérmarrjeve té mbyllura.

Nga kéta dy grafiké mund té konkludojmé se: né vitet kur kemi pasur rritje t& numrit té
ndérmarrjeve té regjistruara, njékohésisht kemi edhe rénie té pérgindjes sé ndérmarrjeve té
mbyllura. Kjo krijon idené se né ato vite klima pér regjistrim dhe pér zhvillim té
aktiviteteve té ndérmarrjeve ka gené mé e volitshme.

Grafiku 1. 5 Ndérmarrje té€ mbyllura né raport me numrin e ndérmarrjeve té regjistruara
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Burimi: Nxjerr nga té dhénat nga tabelat t¢ ASK-2018, Autori
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Nga grafiku 1.5, i ndértuar mbi té dhénat e nxjera nga ASK, nga viti 2006 deri né vitin
2017 konstatohet se pérgindja e ndérmarrjeve t€ mbyllura, né raport me ato té regjistruara
éshté e larté, e posacérisht né vitin 2016 shénon rritje deri né 23%.

Mbyllja e ndérmarrjeve dhe likuidimi i tyre po vazhdon t’i ndjek bizneset né Kosové.
Madje, sipas statistikave, numri i ndérmarrjeve té mbyllura gjaté viteve té fundit ka shénuar

rritje té konsiderueshme né krahasim me vitet e para té pasluftés.

“Nga viti 2006 deri né 2015, nga numri i ndérmarrjeve té regjistruara, mesatarja e ndérmarrjeve té
mbyllura éshté 16%. Nga viti 2016 deri né 2017, nga numri i ndérmarrjeve té regjistruara, mesatarja
e ndérmarrjeve t€ mbyllura &shté 19%”. (AKS-Statist-Ndérmarrjeve 2006-2017)

1.4 Té dhéna pérshkruese

Ndér treguesit e réndésishém té ekonomisé sé Kosovés, jané té dnhénat e nxjerra nga raporti
I ASK pér vitet 2012 deri 2017 lidhur me pérgindjen e nivelit té papunésisé. Né tabelén 5
jané té dhénat e ASK té cilat tregojné shpérndarjen sipas moshés dhe sipas gjiniseé.
Pérgindja mé e larté e té papunéve éshté te mosha nga 15-24 vjecare, qé éshté mosha kur
njeriu éshté mé produktivi dhe éshté mosha qé pérfshiné pérbérjen mé té larté té popullsisé
né Kosové. Kjo vértetohet me té dhénat e ASK ku ky grup i popullsisé pérbén 19.34% té
totalit (tabela 4). Duke u rritur mosha, kemi rénie té pérgindjes sé papunésisé. Edhe nga
aspekti i gjinisé, shihet se pérgindja éshté mé e larté te té gjitha moshat, te gjinia femérore.
Nga kjo tabelé e marr nga statistikat e publikuara nga ASK, pérfundimisht mund té themi se

rreth 30% é&shté papunésia e pérgjithshme né vitin 2017.
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Tabela 1. 4 Popullsia sipas grup moshave

Nga mosha Nga mosha Totali i

Viti-2011 15 deri 24 vjet 10 deri 14 vjet popullsisé

Numri i popullsisé 336 399 176 926 1739 825
Né pérgindje % 19.34% 10.17% 100%

Burimi: ASK- Popullsia sipas grup moshave 1961-2011

Kéto statistika na ofrojné té dhénat té cilat sqarojné se sa éshté e réndésishme pér Qeveriné
dhe té gjitha institucionet né Kosové, qé té krijojné kushte sa mé té volitshme pér hapjen e
ndérmarrjeve té reja, posacérisht ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme. Kéto biznese
pérthithin numrin mé té madh té té punésuarve dhe jané porta e cila sjell perspektivé

punésimi té gjeneratave gé presin njé gjé té tillé.

42



Tabela 1. 5 Shkalla e papunésisé sipas gjinisé dhe grup moshés né % né Kosové,2012-17

Viti Mosha 15-24 25-34 35-44 45-54 55-64 15-64

Meshkuj 520 318 234 167 108 28.1

g Femra 63.8 425 366 230 20 40.0
- Gjithsej 553 346 266 180 95 30.9

Meshkuyj 504 300 229 181 11.0 26.9
g Femra 684 414 360 206 79 38.8
- Gjithsej 559 330 264 187 104 300

Meshkuj 56.2 371 289 245 164 331
g Femra 717 479 36.1 208 11.0 416
- Gjithsej 61.0 400 30.7 236 152 353

Meshkuj 542 386 263 227 134 318
g Femra 67.2 448 305 155 91 36.6
- Gjithsej 577 401 273 210 126 329

Meshkuj 472 323 214 163 134 26.2
g Femra 654 401 216 81 6.5 31.8
- Gjithsej 524 343 214 145 123 215

Meshkuj 484 372 234 192 122 287
g Femra 635 50.7 259 140 6.2 36.6
- Gjithsej 527 405 240 181 111 305

Burimi: Nxjerr nga té dhénat e ASK-2018
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Nga tabela 1.5 shihet se papunésia mé e theksuar sipas moshés éshté pér moshat nga 15 deri
24 vjet, gjithashtu edhe sipas gjinisé pérgindja mé e larté e té papunéve éshté pikérisht né
kété moshé. Papunésia e pérgjithshme gjaté viteve 2012 deri 2017 éshté me e uléta prej
27.5% né vitin 2016 dhe mé e larté né vitin 2014, me 35.3%. Mesatarja pér kéto vite sillet
rreth 30% e popullsisé. Nga té dhénat e mé sipérme mund té thuhet se papunésia mé e
theksuar éshté te pjesa mé vitale e popullsisé, te mosha 15 deri 24 vjet, gé do té thoté se ky
éshté njé problem shumé i madh pér vendin dhe pér ekonominé e tij. Po té ishin té punésuar
mé shumé nga kjo gjeneraté, atéheré do té rritej efektiviteti né puné dhe do té arriheshin

rezultate mé té médha né zhvillimin e vendit.
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Tabela 1. 6 Shpérndarja e té punésuarve sipas seksioneve ekonomike né % né Kosové,

2008-2016
Viti

Seksionet ekonomike 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
B: Xehtari dhe guréthyes 3 4 3 4 2 2 2 2 2
C: Prodhim 18 16 16 16 17 15 15 15 16
D: Furnizim me energji elektrike, gaz, avull dhe
ajér té kondicionuar 8 8 7 7 6 6 6 5 5
E: Furnizim me ujé, kanalizim, menaxhim
mbeturinash dhe aktivitete revitalizimi té tokés 5 5 5 4 4 3 3 3 3
F: Ndértimtari 8 10 12 12 12 11 9 10 11
G:Tregtia me shumicé dhe pakicé, riparimi i
mjeteve, motogikletave 31 30 31 32 33 38 37 36 35
H: Transporti dhe magazinimi 6 7 6 6 6 5 4 4 4
I: Akomodimi dhe aktivitete té shérbimeve me
ushgim 7 7 7 5 5 8 7 8 8
J: Informacion dhe komunikim 5 5 5 5 5 5 5 5 6
L,M,N,R,S: Aktivitete té shérbimeve tjera 8 10 9 9 10 8 11 11 12
Gjithsej 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Burimi: Nxjerr nga ASK-2017
Né tabelen 1.6 paragiten té dhénat statistikore t& ASK nga viti 2008 deri né vitin 2016, té

cilat tregojné shpérndarjen e té punésuarve né seksione té ndryshme né Kosové. Nga Kkjo
tabelé shihet se numrin mé té madh té té punésuarve jané né bizneset gé merren me tregti.
Si edhe citohet né dokumentin “Strategjia e zhvillimit t&8 NVM-ve né Kosové”, 50% e

NVM-ve zhvillojné aktivitete tregtare.
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(Kjo nénkupton se né kété grup béjné pjesé NVM:_
“pasi qé 50% e tyre zhvillojné aktivitete tregtare”. (Strategjia e zhvillimit t&¢ NVM-ve-
2012, 2016, 2011:12).

Po ashtu, né grupin e dyté, me pérgindje me té larté té punésimit jané ndérmarrjet qé
merren me prodhim, e gé si prodhues kemi njé numér té konsiderueshém prej NVM-ve.
Pra, kéto té dhéna na béjné té kuptojmé se sa jané té réndésishme NVM-té pér ekonominé e
Kosovés pér shumé aspekte, pérmes ofrimit t€ mundésisé pér punésim.

Nga ndérmarrjet e regjistruara ndér vite, dhe nga tabelat dhe grafikét e mésipérm, shohim
se jo té gjitha kéto ndérmarrje gé regjistrohen jané aktive, gjé gé na bén té kuptojmé se té
kushtézuar nga pengesat e ndryshme gé NVM-té kané, detyrohen gé pas njé periudhe té
shkurté t’a ndérpresin aktivitetin e tyre té€ ndérmarrjes.

Referuar statistikave té nxjerra prej AKS, sipas tabelés 7 pér vitin 2008 deri né 2016 mund
té vérehet se numri i ndérmarrjeve aktive ka gené mé i larté né vitin 2008 dhe pastaj ¢do vit
ka pasur rénie té numrit té tyre deri né vitin 2013. Né vitin 2013 kemi rénie gati 40% té
ndérmarrjeve aktive, gé tregon mbi krizén e ekzistencés sé ndérmarrjeve té Kosoveés.

Nga viti 2014 ka filluar ngritja e numrit té tyre por jo né masé té madhe. Tri vitet e fundit,
2014 deri né 2016 kemi njé ngritje té vogél t& ndérmarrjeve qé jané aktive, por kéto shifra
nuk jané tregues se klima pér té hapur njé NVM éshté e duhura, e cila kishte me inkurajua
sipérmarrésit qé té kené siguri té investojné. Kéto ndryshime té numrit té ndérmarrjeve
aktive ndér vite jané mjaft shgetésuese pér ekonominé e Kosovés, veganérisht pér Qevering,
sepse kjo tregon se klima gé ju ofrohet ndérmarrjeve pér té zhvilluar biznese, éshté jo e
favorshme pér to. Pér kété arsye fillimi i ngritjes sé numrit né tri vitet e fundit nuk ka

ndryshime té dukshme pozitive dhe nuk éshté shumé inkurajuese.
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Pra si ekonomi e vendit duhet té kété shgetésime pér té filluar reforma né legjislacion, i cili
duhet té realizohet pérmes organeve shtetérore, qé té pérmirésohen kushtet pér ndérmarrjet
gé jané regjistruar. Kjo éshté prioritet dhe kushte gé té forcohet ekonomia e vendit e me
kété té ndikohet né gjenerimin e vendeve té reja té punés dhe né ngritjen e mirégenies sé
vendit.

Tabela 1. 7 Ndérmarrjet aktive sipas seksioneve ekonomike né Kosové, 2008-2016

Seksioni ekonomik 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
B: Xehtari dhe guréthyes 206 199 204 201 229 149 149 165 162
C: Prodhim 4065 4103 4112 4246 4598 3736 4052 4528 4674

D: Furnizim me energji elektrike, gaz, avull

dhe ajér té kondicionuar 46 52 63 59 68 28 28 59 44

E: Furnizim me ujé, kanalizim, menaxhim

mbeturinash dhe aktivitete revitalizimi té tokés 1414 1449 1874 1546 1685 144 139 150 162

F: Ndértimtari 2362 2456 2564 2702 3038 2094 2150 2629 2628

G: Tregtia me shumicé dhe pakicé, riparimi i

mjeteve, motogikletave 20815 21125 19775 19791 20509 16091 16142 16920 16557

H: Transporti dhe magazinimi 1213 1228 1135 1168 1160 1166 1185 1219 1291

I: Akomodimi dhe aktivitete té shérbimeve me

ushgim 3498 3559 3364 3459 3715 3126 3360 3713 3621
J: Informacion dhe komunikim 3615 3706 3731 3696 3563 626 693 881 849
L,M,N,R,S: Aktivitete té shérbimeve tjera 3891 4209 4241 4558 3192 1897 4023 3201 4708
Gjithsej 41124 42086 41063 41425 41757 29057 31921 33465 34696

Burimi: nxjerré nga ASK-2017
Né kété tabelé, shihet se ndérmarrjet aktive jané né numér mé té madhé té seksionet e

ndérmarrjeve tregtare, ndérsa nga viti 2008 deri né vitin 2016 numri mé i madh i
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ndérmarrjeve aktive éshté né vitin 2009 ndérsa numri mé i vogél né vitin 2013. Né vitet e
fundit kemi rénie té dukshme té ndérmarrjeve aktive, qé éshté shgetésuese pér ekonominé e
vendit dhe pér aspektin e punésimit.

Nga té dhénat e tabelés 8 té marra nga ASK, shihet se paga mesatare né vitin 2008 ishte
275 Euro kurse né vitin 2017 éshté 359 Euro, qé tregon se gjaté késaj periudhe ka pas njé
rritje né total prej 23.40%. Kjo rritje e pagave, krahasuar me rritjen e ¢mimeve pér
periudhén e njéjté, e cila éshté 23.7%.

Tabela 1. 8 Paga mesatare né Kosové ndér vite né Euro 2008-2016

Seksioni ekonomik 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
B: Xehetari dhe guréthyes 348 | 357 | 382 | 383 | 561 | 461 | 470 | 472 | 489
C:Prodhim 228 | 228 | 227 | 248 | 275 | 332 | 326 | 325 | 322

D: Furnizim me energji elektrike, gaz, avull, ajér té

kondicionuar 486 | 469 | 555 | 557 | 564 | 608 | 610 | 615 | 702

E: Furnizim me ujé, kanalizim, menaxh.mbeturinash,

aktivitete revitalizimi té tokés 197 | 197 | 210 | 214 | 219 | 360 | 361 | 369 | 464

F: Ndértimtari 216 | 221 | 227 | 275 | 360 | 319 | 329 | 337 | 383

G: Tregtia me shumicé, pakicé, riparimi i mjeteve,

motogikletave 218 | 207 | 206 | 252 | 274 | 305 | 305 | 306 | 302
H: Transporti dhe magazinimi 257 | 260 | 262 | 263 | 263 | 366 | 379 | 394 | 389
I: Akomodimi dhe aktivitete té shérbimeve me ushgim 208 | 217 | 221 | 220 | 269 | 266 | 265 | 252 | 251
J: Informacion dhe komunikim 776 | 783 | 792 | 829 | 852 | 707 | 708 | 712 | 684
L,M,N,R,S: Aktivitete té shérbimeve tjera 235 | 238 | 255 | 302 | 334 | 273 | 293 | 308 | 266
Gjithsej 275 | 272 | 280 | 309 | 338 | 349 | 352 | 354 | 359

Burimi: Nxjerré nga ASK-2017
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Té dhénat e tabelés 1.9 na tregojné se standardi i jetés nuk ka pasur ndryshime pozitive si
dhe na ndihmojmé té kuptojmé trendin e zhvillimit t€ ekonomisé sé vendit duke u bazuar né
té ardhurat gé realizojné punétorét dhe ¢mimet e produkteve bazé té cilat e diktojné
zhvillimin e vendit.

Kéto rezultate té mésipérme na tregojné edhe pér fuginé blerése té konsumatoréve dhe
mundésité e NVM-ve pér té pasur shitje té produkteve apo shérbimeve. Mundésia e NVM-

ve Qe té rrisin afarizmin e tyre nuk ka gené e njé niveli té mirg.

Tabela 1. 9 Ndryshimi i gmimeve té konsumit né Kosové, 2008-2017

Viti Indeksi (2015 = 100) Ndryshimi vjetor i ¢cmimeve né pérgindje %
2008 88.6 9.3
2009 86.4 -2.4
2010 89.4 35
2011 96.0 7.3
2012 98.4 25
2013 100.1 1.8
2014 100.5 0.4
2015 100.0 -0.5
2016 100.3 0.3
2017 101.8 15
Mesatarja nga viti 2008 deri 2017 23.7

Burimi: Nxjerré nga ASK-2017
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2 KAPITULLI II: RISHIKIM I LITERATURES

Né realizimin e kétij studimi, i jemi referuar shqyrtimit té literaturés pér t€ mésuar mé
shumé né lidhje me kéto koncepte: biznes i vogél i mesém, kérkimi marketing dhe hapat
népér té cilat kalon ky proces, marketingu, kérkimi si pjesé e marketingut.

Pér té trajtuar temén e kétij punimi, duhet té béhet analiza e té dhénave dhe pérfundimeve
té béra mé herét nga kérkues dhe shkencétaré té ndryshém né boté lidhur me keté temé. Té
krahasohen vlerésimet dhe Konkluzionet e arritura nga ta, gjithmoné né raport me temén qé
po trajtohet. Pasiqé temé e kétij studimi éshté analiza e realizimit té kérkimeve né fazén e
hapjes sé ndérmarrjeve té vogla dhe t& mesme NVM-ve, atéheré shqyrtimi i literaturés do té
fokusohet né pérshkrimin e NVM-ve, né shpjegimin e kérkimeve marketing, t€ metodave

kérkimore dhe té gjitha aktiviteteve gé kané té béjné me NVM-ve.

2.1 Bizneset e vogla dhe t&é mesme

Tema e kétij punimi éshté, realizimi i kérkimeve marketing nga ana e ndérmarrjeve té
vogla dhe té mesme né Kosové, me fokus né fazén e hapjes se kétyre ndérmarrjeve.

Nga teoria e pérgjithshme lidhur me kérkimet marketing, mund té thuhet se kéto jané
elementi kryesor pérmes té cilit njé biznes mund té zhvilloj aktivitetin e tij me sukses.

Cfaré éshté njé ndérmarrje? Komisioni Europian jep kété pérkufizim pér ndérmarrjet:

tekst.

“Nj€ ndérmarrje konsiderohet té jeté ¢cdo subjekt i angazhuar né njé aktivitet ekonomik, pavarésisht
nga forma e tij ligjore. Kjo pérfshiné, né vecanti, personat e vetépunésuar dhe bizneset familjare té
angazhuara né veprimtari zejtare ose aktivitete té tjera, dhe partneritete ose shogata gé rregullisht
angazhohen né njé aktivitet ekonomik.” (The Coommission of the European communities, Official
Journal L 124, 2003 P. 0036 — 0041)
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Referuar kétij pérkufizimi, mund té béjmé njé pérshkrim ndérmarrjeve té vogla dhe té
mesme né Kosové (NVM). Sé pari mund té thuhet se njé pérgindje e larté e ndérmarrjeve
né Kosoveé, pérbéhet nga NVM dhe ato pérfagésojné pjesén mé té madhe té ekonomisé sé

vendit.

“Ndérmarrjet e vogla dhe t¢ mesme jané bizneset t€ cilat e pérb&jné 99 pér qind té zhvillimit
ekonomik dhe cilésohet si njéri ndér sektorét bazé né krijimin e njé buxheti té géndrueshém
ekonomik t& Republikés s¢ Kosovés” (albinfo+ch: Bizneset € Vogla dhe t€ Mesme, 25 Néntor 2011)

Té dhénat e publikuara prej ASK (2017) tregojné se:

“Numri i ndérmarrjeve g€ jané té regjistruara né Bazén e t€ dhénave “Open Data “né€ web fagen e
tyre, éshté 172728 biznese, prej tyre 150208 biznese jané aktive, ndérsa 22516 biznese jané jo
aktive.” (Open Data Kosovo-té dhénat e ARBK-Korrik 2017)

Né té gjitha vendet e Europés, NVM-té konsiderohen té njé réndésie té vecanté duke gené

se pérfagésojné rreth 90% té ndérmarrjeve. Né Kosoveé kjo shifér &shté 99%:

“Ndérmarrjet ¢ Vogla dhe t& Mesme jané njé nxités shumé i réndésishém i rritjes punésimit dhe
inovacionit né Evropé. NMV-té pérfagésojné mé shumé se 90 pér gind té€ ndérmarrjeve dhe pérbéjné
dy té tretat e punétoréve aktiv né Bashkimin Evropian. Kéto shifra jané edhe mé kuptimplota né
Kosové. Sipas disa té dhénave kompanité me mé pak se 250 punétoré pérbéjné rreth 99 pér gind té
punésimit né Kosové. Ato pérfagésojné pjesén kryesore té& ndérmarrjeve dhe jané krrucial pér
zhvillimin e ekonomisé né Kosové dhe krijimin e punésimit. Megjithaté, Kosova ende pérballet me
sfidat e konsiderueshme né kété fushé, kjo éshté arsyeja gé Akti pér Ndérmarrjet e Vogla apo
implementimi i saj ka réndési shumé té vecanté pér Kosovén, ku piké sé pari ai i pércakton parimet
té cilat jané thelbésore pér krijimin e njé fushe té barabarté pér NVM-ve. Dhe e dyta gé ofron
rekomandime konkrete dhe afatgjata pér Kosovén duke thjeshtésuar késhtu mjedisin rregullator dhe
té politikave dhe duke larguar barrierat e mbetura qé pengojné zhvillimin e tyre.” (Resa Jautakaite,
Revisté, 2016)

NEé literaturé ka shumé konstatime pér réndésiné e NVM-ve, ndér to pérmendim: “Biznesi i
vogél dhe i mesém éshté shtylla kurrizore e ekonomisé kombétare, jané baza e sistemit
ekonomik té ndé€rmarrjes s€ liré.” (A. Madhi, 2014, F-1). Mé poshté do té paragitet aspekti i
réndésisé dhe veprimit té ndérmarrjeve té vogla, té cilat jané né pérqgindje mé té larté si
pjesé pérbérése e NVM, apo e fokusit té kétij punimi té Doktoratés. Bizneset e vogla kané

njé numér mé té vogél té punétoréve si dhe kapacitete jo shumé té médha, né varési nga
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aktiviteti gé zhvillojné. Kéto biznese jané mé té lehta pér t’u menaxhuar, duke gené se né
momente té ndryshimeve t€ médha né tregje, kéto mund té transformohen lehté. Kjo
nénkupton se me pak investime dhe ide munden t’i pérshtaten ndryshimeve gé ndodhin né
treg. Pastaj aspekti i inovacioneve éshté mé i theksuar qé té realizohen mé shumé dhe mé
shpesh, kjo ju ofron mundési gé népérmjet inovacioneve té jené sa mé afér kérkesave né

ndryshim té konsumatoréve. Kjo pérmendet éshté né punimin e Ghafoor (2014).

“Firma e vogél pérkufizohet si "njé organizaté e pavarur e pronarit / organizatés sé menaxhuar me
réndési té kufizuar né industri, né té cilén punojné mé pak se njégind punonjés. Firmat e vogla priren
té jené mé inventivé dhe kreative sesa ato mé té médha. Firmat e vogla kané kapacitetin e veprimit
né até t& kufijve t€ dobét dhe mund t€ marrin vendime shumé shpejt.” (Abdul Ghafoor, December
2014:9,a)

Rrjedhimisht, pér firmat e vogla, mund té specifikohen kéto karakteristika si mé poshté:

Né té gjitha ekonomité, shumica e firmave jané té vogla.

Ao jané té réndésishém pér zhvillimin e ekonomisé.

Ato jané ofrues neto té vendeve té reja té punés dhe inovacionit.

Ato hapin tregje té reja dhe zgjerojné zgjedhjet e klientéve.

Pérfitimet e ndérlidhura jané mundésia pér veté-zhvillim, kontributi né shogéri, marrja e

parave dhe jetesa mé e kéndshme.

6. Bérthamat jané pasiguria, puna e véshtiré, rreziku ekonomik, njé barré mé e madhe e
pérgjegjésisé dhe cilésia mé e ulét e jetés.

7. Planifikimi financiar me menaxhimin e parasé éshté shumé i réndésishém pér até té firmave
té vogla

8. Firmat e vogla té pérgendruara né treg, prané klientéve té tyre té gjithé kané njé shans me té

madh pér mbijetesén e tyre. Funksioni kryesor i firmés sé vogél éshté krijimi dhe ruajtja e

konsumatoréve.

(Abdul Ghafoor, “Marketing Practices of Small & Medium size Enterprises”. December)

gRrwhE

Gjithashtu kéto biznese jané bartésit kryesore té punésimit té brezave qé dalin nga nivelet e
ndryshme té shkollimit né Kosové, si dhe bartésit e zhvillimit dhe rritjes ekonomike té
vendit, amortizuesit e krizave sociale, té shkaktuara nga papunésia, pjesé e réndésishme e
shoqgérisé pér njé jeté me té sigurt ekonomikisht dhe me mirégenie mé té miré. Kjo gé sapo

thamé mé lart, mbéshtetet edhe prej raporteve té Komisionit Europian (2015):
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“NVM-té luajné njé rol vendimtar né ekonominé evropiané. Ato konsiderohen si motoré té rritjes
ekonomike, pasi sektori &shté i njohur pér potencialin e saj té larté t& punésimit né kosto e ulét
kapitale. Ato pérfagésojné 99% té té gjitha ndérmarrjeve té ndérmarrjes né BE. Pér mé tepér, né pesé
vitet e fundit, ata kané krijuar rreth 85% té vendeve té reja té punés dhe kané siguruar dy té tretat e
tyre punésimi total i sektorit privat n€ BE.”( Komisioni Evropian, 2015.)

“Ata munden t€ jené njé nxités kryesor i inovacionit té eko-efikasitetit.” (T6th 2002-2007, dytésore,
2015)

Gjithashtu, pér réndésiné gé NVM-té kané né zhvillimin ekonomik té shtetit, tregon edhe
fakti se geveria e Britanisé sé Madhe investon miliarda paund né zhvillimin e kétyre

bizneseve, me perspektivé gé vlera e investimeve té rritet edhe mé shumé né vitet né vijim.

“Né vitin 2015, Qeveria e Mbretérisé sé¢ Bashkuar vendosi njé synim té ri pér shumén e shpenzimeve
té geverisé gendrore gé i atribuohen NVM-ve. Né vitin 2013/2014, geveria gendrore e Mbretérisé sé
Bashkuar shpenzoi 11.4 miliard paund britanik né bashképunim me NVM-té (kompanité ose
organizatat gé punésojné 250 punonjés ose mé pak). Kjo shumé éshté e barabarté me 26% té
shpenzimeve geveritare gendrore t& Mbretérisé sé Bashkuar, 10.3% prej té cilave pérfshiné NVM-té
né ményré té drejtpérdrejt dhe 15.8% né ményré jo té drejtpérdrejt, domethéné népérmjet zinxhirit té
furnizimit gé pérfundoi me NVM-t€. Deri né vitin 2020, geveria britanike déshiron t’i rrisé kéto
shpenzime pér NVM-té né njé té tretén e shpenzimeve geveritare gendrore, gé do té thoté njé shtesé
prej 3 miliard paund britanik né vit (n€ termat e periudhés 2013/2014) do t’i atribuohet NVM-ve
direkt ose indirekt pérmes zinxhirit t€ furnizimit.” (Sigma, prokurimi publik, shtator, 2016, a)

Ndér masat gé geveria Britanike ka ndérmarré né favor t¢ NVM éshté edhe shkurtimi i

procedurave:

-  “Qeveria ka béré ndryshime pér té€ ndihmuar NVM-té né konkurrimin pér kontratat e
sektorit publik. Kéto ndryshime pérfshijné;

- Kérkesén gé té gjithé operatorét ekonomiké né zinxhirin e furnizimit té sektorit publik
duhet té paguhet brenda 30 ditéve;

- Blerjen né njé ményré té thjeshté dhe té shpejté, p.sh. duke shfugizuar pyetésorét e para
kualifikimit pér kontratat e sektorit publik me vleré té ulét;

- Kérkesén pér té gjitha autoritetet kontraktore gé ato té publikojné informacion né lidhje me
mundésité e kontratave dhe dhénien e kontratave né njé bazé té dhénash kombétare, 7 e
quajtur Gjetési i Kontratave. Cdo departament geveritar dhe shérbimi i dedikuar, 8 si¢ éshté
Shérbimi Tregtar i Kurorés Mbretérore, do té duhet té sigurojné gé geveria e pérmbush kété
objektiv duke pércaktuar plane individuale dhe synime pér shpenzimet me NVM-té gjaté
pesé viteve t€ ardhshme.”

( Sigma, prokurimi publik, shtator, 2016, b)
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Ideja e sipércituar mbéshtetet edhe prej Rashid (2017), sipas té cilit:

“Nuk éshté e lehté té pércaktohen NVM-t&, por pér Rritjen ekonomike dhe industrializimin, NVM-té
mund té luajné njé rol jetésor pér té pérmirésuar dhe zhvilluar vendet e zhvilluara dhe né zhvillim.
Sot éshté pér investime, kursime, fitim, krijimin e vendeve té punés, eksportin, industrializimin dhe
zhvillimin, stabilitetin ekonomik dhe standardin jetésor té njerézve. NVM-té luajné njé rol jetésor.”
(Md. Abdur Rashid, January 2017:4)

Ndérmarrjet e vogla dhe té mesme NVM jané krijesé e ideve dhe déshirave té ndérmarrésve
té fushave té ndryshme, té cilét pér t’i realizuar ato kané investuar mundin, dije dhe mjetet e
caktuara financiare, té cilat edhe mund té jené jo shumé té médha. Mirépo pér té ekzistuar
ato, duhet té krijohen kushte dhe mundési qé té gasen né tregjet e caktuara té produkteve
apo shérbimeve si dhe né pérkrahjet financiare nga mekanizmat e huas apo kredisé, té cilat
jané né avancim té pérhershém, qé té jené dinamike dhe té pérshtatshme pér mbijetesén dhe
zhvillimin e atyre ndérmarrjeve. Q& kéto kushte jané mé se té nevojshme, e pérkrah edhe
Rashid (2017):

“Ndérsa NVM-té bazohen né investime relativisht t& vogla, ekzistenca e tyre varet nga tregu i
gatshém né dispozicion me gasje té lehté. Prandaj, pérve¢ gasjes né financa, mbijetesa e NVM-ve
varet nga zhvillimi i tregut. Format tradicionale t& zhvillimit t& tregut pérmes reklamave televizive,
radio apo gazetave arritén sukses t& madh né té kaluarén; efektiviteti i tyre po zvogélohet né mjedisin
e sotém té ndérmarrjes té dominuar nga klientét.” (Md. Abdur Rashid, Bangladesh, January 2017:3)

Né Kosové, kéto biznese krijohen, apo hapen, duke u bazuar né traditén familjare, né
aftésité e zhvilluara gjaté shkollimit, né mundésité financiare té sipérmarrésit, nga intuita e
tyre lidhur me mundésiné e marrjes me biznese té caktuar, nga pérvoja e krijuar né vendet e
peréndimit, nga déshira qé té kété njé biznes familjar apo personal, e shumé arsye tjera.
Nga té gjitha kéto arsye gé e shtyjné njé ndérmarrés té hapé njé biznes, si aktivitet
pércjellés pér t’a mundésuar hapjen e késaj ndérmarrje éshté aplikimi i kérkimeve

marketing. Sé né cfaré shkalle realizohet kérkimi marketing gjaté fazés sé hapjes sé njé
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ndérmarrje né Kosové éshté detyré e kétij disertacioni gé té evidentojé sa mé sakté dhe té
ofrojé zgjidhje té duhura gé ky nivel té rritet mé larté krahasuar me nivelin ku mund té jeté
aktualisht né Kosové.

Né cdo shtet, apo né ¢do shogéri té organizuar, ekziston niveli i caktuar i kulturés pér
ményrén se si i gasen njé veprimi apo sjellje ndaj njé aktiviteti té caktuar. Ky nivel i
kulturés reflektohet edhe né qasjen e ndérmarrésve ndaj aplikimit té kérkimit apo

kérkimeve marketing. Sipas Bujés (2016),

“Kultura dhe ndérmarrje jané té lidhura genésisht, sepse kultura ndikon dhe ndihmon ndérmarrjen né
zbatimin e tij gé nga faza e hapjes e deri né momentin gé ai pérfundon aktivitetet. Réndésia e
kulturés sé personit gé paraget idené pér hapjen e njé ndérmarrje éshté thelbésore, se si ai do t’i qaset
atij dhe sa do té jeté i suksesshém. Kultura e njé ndérmarrje pasgyron sjelljen, ményrén e té
menduarit, vepruarit, ményrén e menaxhimit, prodhimit dhe ofrimit t& produktit apo shérbimit né
raport me konsumatorin (tregun). Kultura éshté pjesé e tradités, historisé, edukatés e po ashtu edhe e
nivelit té arsimimit dhe ngritjes intelektuale q¢ dominon ambientin rrethues.” (S. Buja, punimi
shkencore, 2016-UET-Tirané)

Pér kété arsye, hapja e njé ndérmarrje né njé ambient té caktuar, nénkupton se aty do té
hasim né njé nivel t& ndryshme té kulturés, i cili ndikon né llojin e ndérmarrjes gé hapet si
dhe kulturén gé do té aplikohet nga ana e sipérmarrésit. Aktiviteti gé zhvillon ky biznes
patjetér gé do té ndikohet nga kultura e kétij ambienti. Kété ide e pérkrah edhe Tharton,
sipas té cilit: “Késhtu, kur njé individ krijon njé biznes né€ njé mjedis specifik kulturor, ky

biznes reflekton até mjedis kulturor”. (H. Tharton; Internacional Sall Business Joreal)

2.2 Kérkimi Marketing

Pasi é tema bosht e kétij studimi jané kérkimet marketing, atéheré duhet té thuhet se

réndésia e kérkimeve éshté shumé e madhe.
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Né kohén e globalizmit dhe té ekonomisé sé tregut té liré, éshté e pa mundur té zhvillosh
biznese, apo té hapesh njé ndérmarrje, pa realizuar mé paré kérkim marketing. Kéto
kérkime jané té domosdoshme gé nga momenti kur lind ideja pér hapjen e njé
sipérmarrjeje. Pra qé né fazén fillestare, né fazat e ndryshme té zhvillimit dhe té rritjes sé
biznesit, po ashtu edhe né fazat kur kemi rénie. Posacérisht né fazat e rénies sé aktiviteteve
té ndérmarrjes, kérkimet marketing jané té nevojshme duke gené se né até periudhé na
shfagen problemet, té cilat duhet té identifikohen dhe né bazé té rezultateve té kérkimit
duhet té meren vendime té cilat mundésojné qé rénia e ndérmarrjes té ndalet dhe pastaj té
filloj edhe ngritja.

Rezultatet e kérkimit té realizuar prej Ayuba flasin mbi réndésiné e realizimit té kérkimit

marketing né performancén e organizatave té biznesit.

“Rezultati i studimit tregoi se procesi i hulumtimit t& marketingut luan njé rol té réndésishém né
performancén e organizatave té biznesit qé do té thoté se ekziston njé marrédhénie pozitive midis
kérkimit t€ marketingut dhe performancés sé organizatave té biznesit.” (Bello Ayuba — Nigeria, “The
Role of Marketing Research on the Performance of Business Organizations™)

Gjaté fazés sé hapjes sé njé ndérmarrje duhet té plotésohen disa kritere fillestare, pa té cilat
nuk mund té béhet hapja e suksesshme. Pérvec idesé, e cila éshté baza pér fillimin e
ndérmarrjes, duhet siguruar mbéshtetjen financiare e cila bazohet né planin e ndérmarrjes
dhe mundésité pér kthimin e mjeteve, sigurimin e lokacionit dhe objektit ku duhet té veproj
ndérmarrja, e té gjitha kéto duhet té paraprihen me njé kérkim marketingu, sado i thjeshté té
jeté ai. Ky kérkim do té jeté baza e té gjitha veprimeve gé do té ndermirrén né fazén e
hapjes dhe né fazat né vazhdim té aktivitetit té ndérmarrjes.

Disa nga informatat bazé gé mund t’i marrim nga kérkimi marketing jané: A ka kérkesé pér

até produkt apo shérbim qé ne déshirojmé t’i ofrojmé atij tregu pérmes ndérmarrjes toné,
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cila éshté pjesa e tregut e pa mbuluar (e liré) né té cilén ne mund té konkurrojmé me
produktin apo shérbimin gé ofrojmé, cila éshté konkurrenca reale né até treg, cili éshté
¢cmimi konkurrues, kush jané konsumatorét potencial té produktit apo shérbimit gqé ne
ofrojmé, cila éshté fugia blerése e tyre, cilat jané produktet zévendésuese pér produktin
toné, cila éshté kultura e konsumit té produktit apo shérbimit qé ne ofrojmé. Eshté véshtiré
gé té mendohet se té gjitha kéto té dhéna mund té nxirren pér secilin rast. Se cilat nga kéto
informata jané mé se té nevojshém, vendosin personat pérgjegjés qé e shtrojné problemin
kérkimor pér raste konkrete. Ata e pércaktojné prioritetin e informatave té cilat duhet té
sigurohen pérmes kérkimit. Nga kéto té dhéna dhe té tjera, té cilat mund té merren pérmes
kérkimit, jané shumé mé té sigurta vendimet gé do té merren, né fazén e hapjes sé
ndérmarrjes. Bazuar né kéto rezultate té kérkimit, géndrimet dhe veprimi i personit
(sipérmarrésit) qé hap ndérmarrjen, do té jené né harmoni me até ¢ka kérkon tregu ku do té
veprojé ndérmarrja, gé do té thoté se suksesi, sé paku né fazén e hapjes, do té jeté i sigurt
dhe po ashtu edhe perspektiva e tij né até treg do té varet nga kérkimet gé do té béhen né
fazat e ardhshme té ndérmarrjes né vazhdim. Kérkimet marketing, apo kérkimet, jané
element i cili e fugizon fazén e hapjes sé njé ndérmarrje té re, e bén té garté se cila éshté
kérkesa dhe cila duhet té jeté oferta e asaj ndérmarrje pér tregun né fjalé.

Kérkimi marketing éshté funksioni i cili lidh konsumatorin dhe publikun me marketerin
népérmjet informacionit — informacion i pérdorur pér té identifikuar dhe pércaktuar
oportunitetet dhe problemet marketing; pér té gjeneruar, pérpunuar dhe vlerésuar veprimet
marketing; monitoruar performacén marketing; dhe pér té pérmirésuar dijet tona mbi

marketingun si njé proces. Céshtja kryesore éshté gé kérkimi marketing éshté njé aktivitet i
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pérhapur i cili mund té marré forma té shumta sepse géllimi kryesor i tij éshté té ndihmojé
menaxherét té marrin vendime mé té mira né ¢do prej fushave té tij té pérgjegjésisé.
Njé ndérmarrés gé planifikon t& merret me njé biznes, dhe me ¢farédo fushe tjetér, mund té
kuptojé se cfaré mund té béj kérkimi marketing. Marrja e vendimeve efektive varet nga
cilésia e informacionit t€ marré dhe kérkimi marketing luan njé rol shumé té réndésishém
né sigurimin e informacionit té sakté dhe té nevojshém.
Informacionet me interes gé merren nga kérkimet e marketingut jané:

- Kaush jané konsumatorét tané?

- Cfaré e plotéson déshirén e tyre?

- Ku déshirojné t’a blejné até?

- Kur déshirojné t’a blejné ?

- Pse ata zgjedhin produktin, markén toné etj.?

- Saté kénaqur ndihen ata kur blejné produktin?

Kérkimi marketing aplikohet né shumé fusha té cilat jané né interesin e ndérmarrjes, nga ky
kérkim do té mbildhen té dhéna pérmes té cilave do té ofrohet zgjidhja apo do té merret
vendimi pér veprime té métejshme né kuadér t& ndérmarrjes. Llojet e kérkimit marketing
pér té cilat ndérmarrja ka interesin mé té madh jané:

- Kérkimi mbi tregjet

- Keérkimi mbi shitjet

- Kérkimi mbi produktet

- Kérkimi mbi reklamén dhe promocionin

- Kérkimi mbi rritjen dhe zhvillimin e korporatés
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- Kérkimi né lidhje me hedhjen e njé produkti té ri
- Keérkimi pér té kuptuar orientimin e tregut

- Kérkimi mbi marrédhéniet konsumatoré

Pér té realizuar njé kérkim Marketing duhet té zhvillohet njé proces i cili kalon népér disa
hapa. Sé pari duhet pércaktuar problemi pér té cilin déshirojmé ta realizojmé kérkimin
marketing, si dhe géllimin e realizimit té tij. Hapi i dyté éshté percaktimi i burimeve té
informacionit. Hapi i treté i kétij procesi éshté grumbullimi i té dhénave, i cili realizohet
prej personave gé do té realizojné kérkimin né teren, apo né c¢farédo forme gé realizohet
kérkimi. Hapi né vazhdim i procesit t€ kérkimit marketing éshté analiza e té gjitha té
dhénave gé jané mbledhur gjaté kérkimit. Analiza nénkupton qé pérmes programeve té
caktuara ose pérmes rregullave statistikore té nxiren rezultatet konkrete lidhur me

problemin kérkimor pér té cilin éshté realizuar ky kérkim.

Figura 2. 1 Procesi i kerkimit marketing

Pércaktimi i Shayrtimi i Mbledhja e t&
problemit dhe burimeve te dhénave.
géllimeve té informacionit.

kérkimit.

Prezentimi i Analizimi i té

rezultateve té dhénave.
kérkimit.

Burimi: Autori i punimit-2018
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Niveli i kérkimeve né Kosové éshté né nivel jo té kénagshém. Kjo referuar disa burimeve
dytésore. Referuar rezultateve té€ projektit “Gjendja e kérkimit shkencoré né€ Kosové”, i

realizuar nga Rrjeti i Kosovés pér Arsim dhe Punésim — KEEN, né néntor 2018, citojmé:

“Né kontekstin institucionale, kultura e kérkimit shkencoré éshté mé shumé se njé grup studiuesish
gé e vlerésojné kérkimin, ajo éshté njé qgasje qé siguron pérkrahje pér t’u realizuar kérkimi
shkencoré. Po ashtu kérkohet nga stafi akademik pérvec ligjérimit, té realizojé edhe punét kérkimore

dhe té béjé publikimin cilésore té tyre.”
“Né sistemin arsimor t€ Kosovés, puna kérkimore shkencore nuk éshté e pérfshiré sa duhet né

institucionet e arsimit té larté.” (KENN-2018)

Bazuar né citimet e publikimit té kérkimit nga projekti “ Gjendja e kérkimit shkencoré né
Kosové” nga Rrjeti i Kosovés pér Arsim dhe Punésim — KEEN, né néntor 2018, ku si

parafrazim thuhet se:

“Né kontekstin institucional, kultura e kérkimit shkencor éshté ma shumé se njé grup studiuesish gé e
vlerésojné kérkimin, por éshté njé qgasje qé siguron pérkrahje pér t’u realizuar kérkimi shkencoré. Po
ashtu kérkohet nga stafi akademik pérvec ligjérimit, té realizojé edhe punét kérkimore dhe té béjé
publikimin cilésoré té tyre”. (KENN-2018)

Né parafrazimin né vazhdim thuhet:

“Né sistemin arsimore t&€ Kosovés, puna kérkimore shkencore nuk €shté e pérfshiré sa duhet

né institucionet e arsimit té larté¢”(KEEN-2018)

Kjo shton argumentin se niveli i kérkimeve né Kosové éshté né nivel jo té kénagshém.
Edhe citimi i méposhtém i konkluzave té nxjerra nga punimi shkencor “The level of
application of research subjects by private colleges in Kosovo, to increase the research

culture to new generations of entrepreneurs” i punuar nga autori i kétij disertacioni,
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Ku thuhet si pérfundim nga rezultatet e kérkimit:
“Rezultatet e kérkimit pér kolegjet private né Kosové e tregojné kété: b. Pérqindja e t&

ashtuquajtura “Léndé kérkimore” né mesin ¢ té gjitha 1éndéve ¢ aplikohen né kéto Kolegje

private €shté 6%”.(S. Buja,2019)

Referuar rezultateve té punimit shkencor “The level of application of research subjects by
private colleges in Kosovo, to increase the research culture to new generations of

entrepreneurs” i punuar nga autori i kétij disertacioni, citojmé:

“Rezultatet e kérkimit pér kolegjet private né Kosové e tregojné kété: b. Pérqindja e té ashtuquajtura
“Léndé kérkimore” né mesin e t¢ gjitha léndéve qé aplikohen né kéto Kolegje private éshté 6%”.(S.
Buja,2019)

Referuar po kétij punimi, pérgindja e 1éndéve kérkimore né totalin e Iéndéve gé aplikohen
né Kolegjet né Kosoveé éshté shumé i ulét, vetém 6%, kjo tregon edhe nivelin e edukimit té
brezave té rinjé pér kérkimet. Té dhénat e kérkimit pér Shqipériné tregojné se:

“Rezultatet e kérkimit pér kolegjet private né Shqipéri e tregojné keté: b. Pérgindja e té ashtuquajtura
“Léndé kérkimore” né mesin e t& gjitha 1éndéve qé aplikohen né kéto Kolegje private éshté 12%”
(S.Buja,2019)

2.3 Marketingu

Termin marketing ¢cdo heré e mé shumé e hasim né jetén e pérditshme duke filluar nga
mjetet pér komunikim me opinionin, tubimet dhe bisedimet e profilit sipérmarrés, né
fjalimet e ndryshme e deri te bisedat shogérore té njerézve té zakonshém. Shpeshheré, termi
marketing ndodh gé nuk ka pérdorimin e duhur né komunikimin e zakonshém, gjé e cila

con né kegkuptime dhe konfuzione terminologjike gé nénkuptojné vetém ndonjé dimension
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té marketingut té vérteté. Fjala Marketing pérbéhet prej dy pjeséve Market- gé nénkupton
tregun dhe sufiksit ing.

Kérkim marketingu pérkufizohet si proces sistematik dhe objektiv i mbledhjes sé
informacioneve gé ndikojné né nxjerrjen e vendimeve marketing. Aktivitetet e ndryshme té
ndérmarrjes si dhe aktivitetet né shogérité apo shtetet, né kohén e globalizmit, véshtiré té
mendohet se do té jené té suksesshme, pa u bazuar né shkencén e Marketingut. Marketingu
gjen zbatim kudo, duke gené se lidhet me tregun dhe aktivitetet qé zhvillohen lidhur me té.
Llojet e tregjeve jané tregjet e produkteve, tregjet e shérbimeve dhe té ashtuquajtura tregje
té aktiviteteve: sociale, shkencore, sportive, politike, fetare, t¢ komunikimit e shumé té tjera
té cilat kané nevojé pér aplikimin e aktiviteteve marketing. Sipas Burnétt, nuk éshté e lehté

té pérkufizosh marketingun.

“Marketingu nuk éshté i lehté pér t'u pérkufizuar. Askush nuk ka gené ende né gjendje té formulojé
njé pérkufizim té garté dhe konciz gé gjen pranimin universal.” (John Burnétt, 2008:13,b)

Megjithaté, njé pérkufizim i njé lloji &shté i nevojshém nése duam té paragesim kufijté e
asaj gé duhet té konsiderohet si "marketing”. Kotler, autori mé i njohur, i konsideruar si
“babai” 1 marketingut, ka sjell shumé libra dhe punime shkencore né lidhje me kété fushé.

NEé librim “Priciples of Marketing” ai thoté:

“Marketingu &shté menaxhimi i marrédhénieve fitimprurése me klientét”.
“Sot marketingu duhet kuptuar jo né sensin e vjetér t€ bérjes sé njé shitjeje “ mé reklamo dhe mé
shit”, por né€ sensin e ri té plotésimit t& nevojave t€ klientit”. (P.Kotler, 2013, kap-1:5)

Pér kété arsye, té kuptuarit sakté té detyrave dhe aktiviteteve te marketingut éshté i
réndésishém, pasi kjo do té ndihmojé né plotésimin e nevojave té konsumatoréve, e cila né

vetvete nénkupton realizmin e fitimit dhe vazhdimsiné e biznesit, duke mundésuar edhe njé
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pérballje té sigurté me konkurrencén né treg. Sipas Kotlerit, marketingu éshté njé proces

me natyré sociale dhe menaxheriale.

“Marketingu éshté proces me natyré sociale dhe meanxheriale, pérmes té cilit individét dhe grupet
pérfitojné até pér cka kané nevojé dhe cka déshirojné pérmes krijimit, ofrimit dhe kémbimit té
produkteve t€ vlefshme me t€ tjerét”. (Kotler. Ph., 2012, £q.5)

Kotler-i me ideté e tij e zgjeron edhe mé shumé réndésiné dhe aktivitetet me té cilat duhet
té merret Marketingu, gjithmoné duke pasur parasysh raportet né mes té ndérmarrjes dhe
konsumatorit. Ky shton edhe interesimin e konsumatorit pér veprimtariné e ndérmarrjes né
raport me aspektin social, gé nénkupton se si ato e inkorporojné né ndérmarrjen e tyre
ndikimin e aspektit social dhe mjedisor. Pra mund té thuhet se kompanité dhe bizneset,
pérmes Marketingut duhet té fokusohen edhe né ndikimin e produkteve apo shérbimeve gé
ata ofrojné, né aspektin social, sa do té jené té pranueshme pér shtresat e ndryshme sociale,
si dhe ndikimi i tyre né ndotjen e ambientit ku ata prodhojné produktin e tyre. Kété

problematiké e shtron edhe Kotler.

“Kompanité duhet t€ béjné ndryshime drastike né kérkimet e tyre dhe zhvillimin, prodhimin,
financat dhe praktikat marketing nése duhet té arrihet géndrueshméria. Mund té vijé njé presion i
madh pér ndryshimin e praktikave té marketingut nga veté konsumatorét. Konsumatorét jané
ndérmjetésit e fugisé pérfundimtare. Por shumé prej konsumatoréve té sotém jané duke shtuar njé
dimension té treté - pra, se si kompania i plotéson pérgjegjésité e saj sociale. Konsumatorét sot bartin
shgetésime té reja, dyshime dhe frika. A do t& mbajné punét e tyre? A mund té kursejné mjaftueshém
pér té dalé né pension? A do té béhet mé i ndotur ajri? A do té jené produktet e béré né ményré té
pastér mjedisor?” (Philip Kotler, July 2011)

NVM-té, gasjen ndaj marketingut e kané té ndryshme né krahasim me ndérmarrjet e
médha. Arsyeja e késaj gasje éshté se NVM-té kané kufizime té médha, duke filluar nga
kapacitetet profesionale dhe kapacitetet financiare, pra éshté marketing i liré, duke mos ju
pérmbajtur sakté rregullave té shkruara, por duke ju pérshtaté rrethanave dhe mundésive gé

i ka ndérmarrja. Pra fokusi éshté te elementet mé kryesore té marketingut té cilét nuk
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kérkojné shumé staf dhe mjete pér t’u realizuar. Lidhur me kété, Ghafoor vleréson si mé

poshté:

“Marketingu i firmés sé vogél karakterizohet si i pa strukturuar, i liré¢ dhe joformal, Marketerét e
NVM-ve mund té konsiderojné marketingun si sinonim i reklamimit ose shitjes sé koncepteve
themelore té marketingut si¢ jané segmentimi, targetimi, pozicionimi, orientimi i konsumatoréve dhe
kérkimi pér avantazh konkurrues té aplikohen pér ato té vogla dhe t¢ médha.” (Abdul Ghafoor,
Revisté shkencore, December 2014:10,c)

Ghafoore, shkon mé tej duke dhéné edhe pérkufizimin e marktingut sipérmarrés.

“Marketingu sipérmarrés pércaktohet si marketing i kryer nga menaxherét / pronarét e sipérmarrjeve
dhe sipérmarrésit”. (Abdul Ghafoor, Revisté shkencore, December 2014:10,d)

Paré nga kéndvéshtrimi historik, pérgjithésisht mund té dallojmé pesé periudha té evoluimit
té marketingut. Kéto periudha i ka pérshkruar mé sé miri Kotleri dhe Keler, duke i sqaruar

secilén se si ka evoluar nga njé fazé né tjetrén:

Koncepti i prodhimit éshté gasja mé e vjetér né sipérmarrjen e ndérmarrjeve. Esenca géndron né
koncentrimin e té gjitha pérpjekjeve t& ndérmarrésve pér prodhimin e sasive sa mé té médha té
produkteve me ¢mim sa mé té ulté.

Koncepti i produktit, ndérmarrjet pérmes kétij koncepti jané té orientuara gé té prodhojné produkte
té njé cilésie té larté, performancé té miré dhe vecori té reja té futura né prodhim, duke béré késhtu
gé menaxherét té orientohen kah produkti e jo kah shitja. Dhe si rezultat i késaj, vjen edhe pérgjigja
nga tregu sepse nuk do té thoté gé produkti i miré dhe me njé cilési té larté, té keté sukses né treg
nése nuk pércillet me njé politiké t€ ¢cmimeve té arsyeshme dhe konkurruese né treg, me njé
promovim té miré dhe duke shfrytézuar kanalet e shpérndarjes né ményrén mé té miré t&€ mundshme.
Koncepti i shitjes korrespondon me rrethanat se prania né treg e njé numri t&¢ madh produktesh a
shérbimesh té njéjta apo fort té ngjashme, rrité konkurrencén. Rivaliteti i shtuar i subjekteve afarist
ashpérson edhe ndérlikon konkurrencén. Né kéto rrethana domosdo, menaxhmenti i ndérmarrjeve
konsideron se me njé shitje dhe promocion agresiv mund té shitet krejt cka prodhohet.

Koncepti i marketingut paragitet kur me shtimin e konkurrencés, oferta tejkalon kérkesén pér cka
del né dukje problemi i garté se ndérmarrja nuk mund té prosperojé e as té ekzistojé pa zbatimin
afarist t& marketingut. Nga ky fakt, né strukturén organizative té subjekteve afarist paragitet nevoja e
konstituimit t€ departamentit t& marketingut me detyré gé té merret me kérkimet, kérkimet dhe
studimet e tregut dhe pér késhillédhénés menaxhmentit pér politiké té ¢cmimeve, ményrén e
distribuimit, promaocionin dhe dizajnin e produkteve apo shérbimeve.

Koncepti i marketingut holistik éshté koncepti mé i ri, koncept i shekullit 21, qé pér bazé ka njé
spektér té gjeré té aktiviteteve té marketingut duke filluar nga identifikimi i nevojave konsumatoré
pér produktin, plotésimin e tyre dhe pércjelljen pas shitjes, por njékohésisht duke u kujdesur edhe
pér komunitetin dhe etikén e ndérmarrjes t& secilés ndérmarrje prodhuese qé ka pér bazé kété
koncept.

(Kotler Ph.&Keller, K.L., 2011, fq.18)
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Nése njé ndérmarrje apo biznes, gjaté aktiviteteve gé zhvillon, bazohet né rregullat e
Marketingut, atéheré mundésia gé ato té jené té suksesshme dhe té keté mundési té
zgjerimit éshté shumé reale, sepse bazohet né argumentet e nxjerra nga kérkimet marketing
dhe mundésité e déshtimit zvogélohen né proporcion té zhdrejté me nivelin e zbatimit té
késaj shkence. Kété e ndeshim edhe né punimin e Katona-s. “Né dritén e rezultateve té
prezantuara té kétij studimi, mund té thuhet se madhésia e ndérmarrjes korrespondon me
aktivitetin e saj t€ marketingut” (Ferenc Katona, 2014:39).

QE té arrihet ky sukses i ndérmarrjes, atéheré duhet gé ndérmarrja té jeté né té njéjtat hapa
me kérkesat dhe nevojat e konsumatorit. Ajo ¢ka ai prodhon apo ofron né treg duhet té jeté
ajo cka kérkon tregu. Pra, marketingu i ndihmon ndérmarrjet té njohin dhe kuptojné
kérkesat e konsumatoréve. Rolin e marketingut pér suksesin e ndérmarrjes e sjell edhe
Drucker. Koncepti i tij mbi marketingun edhe né kohén e sotme ka vlerén dhe

géndrueshmériné e pakontestueshme.

“Nése déshirojmé t€ dimé se ¢‘€sht€ puna joné€, at€heré duhet té fillojmé me misionin. Ekziston
vetém njé pérkufizim i drejté pér misionin e ndérmarrjes: kénagésia e konsumatorit. Ajo gé
ndérmarrja mendon té prodhojé nuk éshté e réndésisé primare-vecanérisht jo pér té ardhmen dhe
suksesin e saj. Vendimtare éshté ajo qé konsumatori mendon té blejé pérkatésisht ajo gé pér té
paraget vleré-kjo pércakton cka éshté ndérmarrja e juaj, cka té prodhojé ajo dhe se a do té prosperoj
ajo.” (Drucker, P. 1954)

Edhe né librin me titull “Kérkimi Marketing” nga Liliana Elmazi hidhen argumente té
ngjashme, né favor té réndésisé se aplikimit t& marketingut nga ana e ndérmarrjeve, ku
fokusi éshté té detyra kryesore e marketingut, qé té arrijé sa mé shumé té krijoj produkte

apo shérbime gé kané vleré, duke u krahasuar me kostot gé duhet té paguajné pér to.

“Detyra kryesore e marketingut éshté t€ krijojé vleré pér klientét, ku vlera konsumatoré &shté
diferenca ndérmjet perceptimit té konsumatoréve mbi pérfitimet qé ata marrin nga blerja dhe
pérdorimi i produkteve dhe shérbimeve dhe perceptimit té tyre pér koston e sigurimit té tyre”. (L.
Elmazi, 2007:12)
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Nga shumé mendime dhe pérkufizime, lidhur me marketingun, té cilat jané shfaqur pérmes
institucione té ndryshme shkencore, né nivelin botéror dhe até té shteteve té fugishme
ekonomike, kemi dallime né ményrén se si ato e shohin kété fushé, por gjithmoné ato
shihen si pasurim dhe ndihmesé né pércaktimin sa mé té sakté té marketingut. Nga Shogata
Amerikane e Marketingut kemi pérkufizimin e méposhtém, i cili e pérshkruan mjaft né

detaje duke pérfshiré elementet kryesore gé e pérbéjné até.

“Marketingu &shté aktiviteti, grup i institucioneve dhe proceseve pér krijimin, komunikimin,
shpérndarjen dhe shkémbimin e ofertave gé kané vleré pér klientét, partnerét dhe shoqériné né
pérgjithési.” (A. Amerikan i Marketingut, AMA, Korrik 2013)

Burnett éshté njé tjetér autor i cili na jep kété pérkufizim pér marketingun:

"Marketingu éshté procesi i planifikimit dhe realizimit t& konceptimit, ¢mimit, promovimit dhe
shpérndarjes sé ideve, mallrave dhe shérbimeve pér té krijuar shkémbime gé i plotésojné objektivat
individuale (klienté) dhe organizative.” ( John Burnett, 2008 :14,c)

Nga ky pérkufizim mund té nxjerrim konkluzionin se Marketingu realizohet pérmes
planifikimit paraprak se si dhe cka do té analizojé. Sé pari, pérmes planifikimit duhet té
pércaktohet realizimi i konceptit té Marketingut, pércaktimi i gmimit té produktit/shérbimit,
duke u bazuar né analizat e duhura mbi faktorét gé e ndértojné ¢cmimin, pastaj realizohet
promocioni i produktit/shérbimi, apo théné ndryshe prezantimi i tij para konsumatoréve,
blerése dhe té interesuarave pér até. Gjithmoné né fokus té kétij promocioni duhet té jeté
prezantimi i vetive té produktit, té cila pér konsumatorin dhe publikun paragesin vlerén mé
té madhe pér ta. Pra me cilén vleré ai i plotéson pritjet dhe nevojat e konsumatorit, blerésve

dhe publikut apo té interesuarave pér té.
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Njé nga termet kyce té marketingut i cili paragitet thuajse né ¢cdo pérkufizim té marketingut
éshté shkémbimi. Sipas Kotler, njé person mund té pérfitojé njé produkt, né njé nga katér

ményrat e méposhtme:

Té prodhojé veté produktin

Té pérdoré forcén pér ta marré produktin

Té kérkojé 1émoshé

Té kémbejé mallin, shérbimet, paraté me dicka pér té cilén ka nevojé. (Ph. Kotler,
Marketing Management 2006)

Eall N

Nga autoré té punimeve dhe shkrimeve shkencore lidhur me Marketingun kemi edhe té tillé
té cilét mendojné se kjo fushé éshté vetém njé nga faktorét kyc pér ndérmarrjen, por jo i
vetém. Né varési nga kéndvéshtrimi i secilit autoré, i jepet edhe réndésia e ndryshme
Marketingut, apo roli i tij né hapjen dhe zhvillimin e njé ndérmarrje. Ndér autorét gé e
trajtojné kété temé éshté edhe Jon Burnett i cili i atribon Marketingut réndésiné e barabarté

me elementet apo faktorét tjeré té njé ndérmarrje.

“Marketingu pérbén vetém njé funksion t&€ disponueshém pér ¢do biznes. S€ bashku me kérkimin,
prodhimin, financimin, kontabilitetin, dhe njé numér té funksioneve té tjera, marketingu kontribuon
né aftésiné e njé ndérmarrje qé té keté sukses. Veté ekzistenca e ndérmarrjes varet nga produktet dhe
shérbimet e suksesshme, té cilat mbéshteten né marketing té suksesshém.” (John Burnett, 2008
:12,a)

Pér réndésiné e marketingut mund té thuhet shumé, né disa drejtime, por pérfitimin mé
kryesore gé ai sjell pér ndérmarrjen apo sipérmarrésin, éshté pérfitimi i tregut, rritja e
kérkesés pér produktin apo shérbimin gé e ofron ndérmarrja, e gjithé kjo arrihet me
forcimin e komunikimit né mes té prodhuesit, ndérmarrjes apo ndérmarrjes dhe
konsumatorit. Kur té dy palét, prodhuesi dhe konsumatori i kané informatat e duhura lidhur
me produktin apo shérbimin gé do t’a kémbejné ndérmjet tyre , atéheré nuk do té mungojné

rezultatet nése i pérmbahen marréveshjes sé pa shkruar. Kjo marréveshje nénkupton gé
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prodhuesi té marr informata nga konsumatori se ¢ka ai kérkon, ndérsa konsumatori té jeté i
kénaqur me até produkt dhe shérbim dhe té jeté i gatshém t’a paguajé pér njé cmim pér té
cilin jané dakord té dy palét. Pérfundimi i késaj éshté realizimi i fitimit. “Marketingu éshté
aktiviteti mé i réndésishém né biznes sepse ka efekt té drejtpérdrejté né fitim dhe shitje”
(Riley J. 2012:20). Pér té pérforcuar bindjen se ndérmarrjet té cilat kané performancé té
miré gjaté aktiviteteve té tyre, duhet gé t’i kushtojné réndési shumé faktoréve, e po ashtu

edhe marketingut. Kjo ndeshet edhe né punimin e Madhi-t.

“Brooksbank, Kirby and Wright (1992), tregojné se kompanité té cilat performojné mé miré€ i japin
njé pérparési mé té madhe analizés sé mjedisit dhe zhvillimit t¢ marketingut té forté krahasuar me
funksionet e tjera té biznesit, t& planifikimit strategjik (né varési té llojit t€ firmés e nivelit té
planifikimi t€ saj) ose krahasuar me filozofin€ e orientimit nga konsumatori.”

“Drucker(1999) pohoi se faktorét e lartpérmendur, s€ bashku me mjetet e duhura t€ marketingut,
parandalojné déshtimin dhe ulin pozicionin e tregut pér firmén”.

(A. Madhi, Dhjetor,2014)

(B.

“Drucker(1999) pohoi se faktorét e lartpérmendur, s€¢ bashku me mjetet e duhura té

marketingut, parandalojné déshtimin dhe ulin pozicionin e tregut pér firmén”. (A. Madhi,

Dhjetor,2014)

Edhe Peters dhe Watmerman e pérkrahin idené e Broksbank dhe Drycker lidhur me

ndikimin né performancén e ndérmarrjes.

“Studimet e méparshme t€ kryera nga Peters dhe Waterman (1982) tregojné se kompanité me
performancé mé té mira u japin njé pérparési mé té madhe analizés, shqyrtimit t& mjedisit dhe
zhvillimit t& njé marketingu mé té forté sesa funksionet e tjera té biznesit né planin e biznesit sé tyre
ose planin strategjik”. (A. Madhi, Dhjetor, 2014)

Rregullat bazike pér Marketingun i gjejmé né literaturén nga autoré dhe shkencétaré té
ndryshém, té cilét jané marré gjerésisht me kété fushé. Né kéto libra, punime shkencore dhe

né shkrime té ndryshme autoriale gjejmé té pérshkruara hollésisht se si njé ndérmarrje apo
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biznes, specifikisht, stafi menaxhues i asaj ndérmarrje apo menaxheri i Marketingut, duhet
té veprojé, pér té gené i sigurt se do té jeté i suksesshém. Pér t’i zbatuar té gjitha kéto
kérkohet staf profesional pér marketingun, kosto pér t’i zbatuar ato rregulla, si dhe
angazhim specifik profesional dhe financiar gjaté fazés sé kérkimit. Pérsa i pérket
aplikimit té metodave dhe rregullave marketing prej NVM-ve né Kosové, Buja, né punimin
e tij me titull “Aplikimi 1 Marketingut, t& bizneset e vogla dhe t&¢ mesme (BVM) né

Kosové”, konkludon si me poshté:

“Si pérfundim gjeneral i kétij punimi shkencoré dhe si pérgjigjeje né pyetjen kérkimore bazé “Sa
aplikohet shkenca e marketingut t&€ BVM né Kosové” éshté: BVM né Kosové jané né fazén fillestare
té aplikimit t&€ marketingut né aktivitetet e tyre biznesi.”(S.Buja-Maj-2018)

Té gjitha kéto pérfundimisht kané njé kosto, e cila né raste té caktuara mund té jeté edhe e
larté pér fuginé dhe mundésiné e ndérmarrjes apo ndérmarrésit i cili do t’i vé né zbatim. Pér
kété arsye, pérvec ndérmarrjeve té médha, té cilat kané mundési profesionale dhe materiale,
pér bizneset e vogla, kjo éshté njé ngarkesé e pa pérballueshme. Por kéto biznese mbetet
gé ményrén e aplikimit t& Marketingut tua pérshtatin kapaciteteve té tyre profesionale,
organizative dhe materiale. Kjo do té thoté se Marketingu i zbatuar nga NVM do té jeté i
ndryshém nga ai qé promovohet né tekste dhe né nivele té shkollimit pér keté fushé.

Lidhur me kété ndryshim, Gilmor thoté:

“Né praktiké, marketingu i sipérmarrésve dhe NVM-ve é&shté mjaft i ndryshém nga kuadri i
marketingut i pérshkruar né tekstet standarde té marketingut té pérdorura pér t& mésuar mé shumé
studenté universitaré. Ky material ilustron se si sipérmarrésit dhe NVM-té pérshtaten dhe pérdorin
marketingun sipas nevojave té ndérmarrjeve té tyre.” (Audrey Gilmore, punim shkencore,
origjinaliteti / Vlera,2013)
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2.4 Kérkimi si pjesé e marketingut

Marketingu pa pjesén e tij shumé té réndésishme e gé éshté kérkimi marketing, do té ishte
me mé pak rezultate dhe jo shumé i vlefshém pér ndérmarrjen. Kjo pér faktin se pérmes
kérkimit, marketingu e fugizon argumentin e vet pér ciléndo situaté gé e analizon dhe pér té
cilén pércakton kahet e veprimit. Népérmjet kérkimit realizon, mbledh argumentet e duhura
nga ¢do fushé e cila mund té ndikojé né aktivitetin e ndérmarrjes dhe mbéshtetur né té
dhénat e grumbulluara merren vendime si duhet té vazhdoj aktiviteti i saj. Klienti éshté
personi i cili blen produktin ose shérbimet, konsumatori éshté njé person gé konsumon
produktin ose shérbimet dhe publikun éshté njé individ ose grup i cili éshté prekur direkt
ose indirekt nga blerja ose konsumimi i produktit ose shérbimeve. Kérkimi i marketingut
siguron informacion né lidhje me té gjithé kéta lojtaré, me té cilin menaxheri mund té
marré vendimin e duhur gé krijon njé situaté té favorshme.

Né Kosové, aspekti i kérkimeve éshté i pércaktuar dhe i mbrojtur me ligj, i cili e

pérshkruan né hollési aspektin e kérkimeve:

“Né Kosové, éshté Ligji Nr. 2004/42 pér Veprimtariné Kérkimore-Shkencore ai gé pércakton
kuptimin e shprehjes “kérkim” dhe llojet ose tipet e kérkimit. Késhtu, sipas nenit 2.2, “veprimtaria
kérkimore-shkencore paraget punén krijuese sistematike gé ndérmerret me géllim té& kérkimit dhe
zhvillimit t€ njohurive té reja, té shfrytézimit dhe zbatimit t€ tyre né praktiké.” (Gazeta Zyrtare e
Republikés sé Kosovés, 2011 - Ligji Nr. 2004/42 Pér veprimtariné kérkimore -shkencore).

Né fagen web Ridea kemi njé konstatim nga programi kombétare pér shkencén né Kosové,

ku thuhet:

“Si¢ thuhet né Programin Kombétar t€ Shkencés t€ Republikés sé¢ Kosovés “kérkimi dhe zhvillimi
teknologjik éshté ende njé ndérmarrje margjinale né Kosové. Né té vérteté, né radhé té paré, nuk ka
té dhéna té besueshme dhe té plota pér gjendjen e kérkimeve, sikundér gé nuk del té keté ndonjé
sistem té strukturuar gé u kérkon institucioneve relevante té organizojné dhe raportojné veprimtarité
e tyre kérkimore.” (www.ridea-ks.org,Gjendja e kerkimeve né Kosové, néntor-2012, f 8)
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Sé pari, lidhur me kérkimin mund té paragiten pérkufizime té cilat e pérshkruajné kérkimin.
Ndér autorét té cilét kané paraqitur pérkufizimin lidhur me kérkimin éshté Scott M. Smith,
1 cili né librin e tij “Njé hyrje né kérkimin e Marketingut” thoté: “Kérkimi €shté njé hetim
sistematik dhe objektiv i njé subjekti ose problemi né ményré gé té zbuloni informata ose
parime relevante” (Scott M. Smith, 2010:3). Palmer e shikon kérkimin marketing si njé

funksion lidhés (2000):

“Kérkimi i marketingut &shté funksioni qé lidh konsumatorin dhe publikun me marketér pérmes
informacioneve té pérdorura pér identifikimin dhe pércaktimin e mundésive dhe problemeve té
marketingut, gjenerojné, pérpunojné dhe vlerésojné veprimet e marketingut, monitorojné
performancén e marketingut. Kérkimi i marketingut specifikon informacionin e nevojshém pér té
adresuar kéto ¢éshtje, harton metodat pér mbledhjen e informacionit, menaxhon dhe zbaton procesin
e grumbullimit té té dhénave, analizon dhe komunikon gjetjet dhe implikimet e tyre.” (Palmer 2000)

Pér kérkimet né pérgjithési kemi pérkufizime té autoréve té paragitura né literatura té
formave té ndryshme, ku pérshkruhet se cka paraget kérkimi, pérse éshté i nevojshém pér
menaxherin njé ndérmarrje apo ndérmarrje, cka e lehtéson punén e tij. Autorja e librit

“Metodat e kérkimit” Prof. As. Dr. Lilijana Elmazi thoté si mé poshté lidhur me kérkimin:

“Si rezultat ne mund ta pérkufizojmé kérkimin si njé proces t€ ndérmarré nga njerézit pér té gjetur té
dhéna/fakte né ményré sistematike, duke ngritur késhtu nivelin e njohurive”.(L. Elmazi, “Metodat e
Kérkimit”, 2009:f 12)

Shoqéria Evropiane pér kérkime té Opinionit dhe Marketingut (ESOMAR) jep kété
pérkufizim pér kérkimin marketing:

“Kérkimi i marketingut éshté njé element kyc né fushén e pérgjithshme té informacionit té
marketingut. Eshté konsumatori, konsumatori dhe publiku tek marketeri, népérmjet informacionit gé
pérdoret pér té identifikuar dhe pércaktuar mundésité dhe problemet e marketingut; pér té gjeneruar,
pérsosur dhe vlerésuar veprimet e marketingut; dhe pér t’u pérmirésuar kuptimi i marketingut si njé
proces dhe ményrat né t& cilat aktivitetet specifike t€ marketingut mund t€ béhen mé efektive.”
(Paurav Shukla, Essentials of Marketing Research, introdiction,2008:16, b)
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Kérkimi Marketing, na mundéson té kemi gasje né informata té cilat do té na mundésojné
gé ta njohim dhe t’i pérshtatemi kérkesave té njé pjese té tregut, si dhe té béhemi pjesé e
atij tregu. Ky éshté géllimi parésoré i cdo ndérmarrje, pér t’i realizuar géllimet e veta pér té

cilat éshté krijuar dhe vepron. Kété e ndeshim edhe tek Scott Smith.

“Mendoni pér kérkimin e marketingut si njé kérkim pér informacion gqé do t'ju ndihmojé té keni
sukses né kapjen e pjesés sé tregut”. (Scott Smith,Bazic Marketing,2012, kapit 1:1)

Ndérkohé gé Shogata Amerikane e Marketingut jep kété pérkufizim né lidhje me kérkimin

e marketing:

“Kérkimi i marketingut &shté€ funksioni qé lidh konsumatorin, konsumatorin dhe publikut tek
marketeri pérmes informacionit - informacion i pérdorur pér té identifikuar dhe pércaktuar
mundésité dhe problemet e marketingut; gjenerojné, pérpuncjné dhe vlerésojné veprimet e
marketingut; monitorimin e performancés sé marketingut; dhe pér té pérmirésuar kuptimin e
marketingut si njé proces. Kérkimi i marketingut specifikon informacionin e nevojshém pér té
adresuar kéto ¢éshtje, harton metodén pér mbledhjen e informacionit, menaxhon dhe zbaton procesin
e grumbullimit té t& dhénave, analizon rezultatet dhe komunikon rezultatet dhe implikimet e tyre.”
(Asociacioni Amerikan i Marketingut, AMA, Tetor 2004)

Lidhur me kérkimet ka shumé pérkufizime té cilat kané dallime té caktuara ndérmjet tyre
né varési se prej cilit kéndvéshtrim éshté théné. Ndér kéta autoré té librave pér marketingun
éshté edhe Prof Dr. Ali Jakupi i cili jep kété pérkufizim si mé poshté né librin e tij

“Marketingu” (Baza):

“Kérkimet e marketingut jané aktivitete sistematike dhe té organizuara dhe pérbéjné proces specifik,
ku hyjné fazat e parapérgatitjes, t& caktimit té objektivave, faza e operimit né kryerjen e
grumbullimit t& informacioneve, pérpunimi dhe analiza e tyre, né ményre gé outputi té€ shérbejé si
input i sistemeve t€ informacioneve marketing. (A.Jakupi, “Marketingu”, 2008:f 124)

Gjithashtu, pérkufizimin pér kérkimet marketing e ka dhéné né ményrén e veté edhe Prof.
Dr. Ramiz Livoreka, i cili né librin e tij “Kérkim Marketingu” jep kété pérkufizim:

“Kérkim marketingu pérfshin procedurat dhe teknikat pér disejnjim, mbledhje té t€ dhénave, analizé
dhe prezantim té informacioneve gé pérdoren né nxjerrjen e vendimeve marketing. Shkurt, kérkim
marketingu prodhon informacione gé menaxherét kané nevojé pér nxjerrjen e vendimeve marketing.
(R. Livoreka, “Kérkim marketingu”, 2011:f 5)
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Paraqitja e gjeré e nevojés dhe ményrés se kérkimit Marketing éshté e argumentuar edhe né
citimin e mé poshtém té punimit shkencoré me titull “Implementation of marketing

research in Kosovo businesses” nga autori (S. Buja, 2015):

“Pér ta zhvilluar njé kérkim, gjithnjé duhet t’i kemi pér bazé arsyet dhe rrethanat, para se ta sjellim
vendimin pér kérkim, gé té vlerésohet kostoja e kérkimit dhe vlera potenciale e arritjeve. Kostot e
kérkimit duhet té jené mé té uléta se vlera potenciale e arritjeve, né ményré gé ta arsyetojmé
kérkimin dhe mjetet e angazhuara nga ky kérkim pér ndérmarrjen té cilit i dedikohet, mundésia e
sigurimit té t& dhénave té duhura, mjaftushméria e kohés sé disponuar pér realizimin e kérkimit. Pas
vlerésimit té kétyre faktoréve mund té vendoset se a do té zhvillohet kérkimi.

Cila do formé gé do té zbatohet gjaté realizimit té kérkimit, éshté me rezultat pozitiv sa i pérket
vendimit pér t& zhvilluar apo jo njé biznes, sepse ky vendim, si dhe ményra e realizimit té tij do té
jené té bazuara né faktet e mbledhura nga ky kérkim. Siguria né prurjen e vendimit do té jeté mé e
madhe, e po ashtu edhe risku i tij mé i ulét.

Vendimet e bazuara né kérkime jané me pérgindje mé té larté té sigurisé né realizimin e rezultateve
té synuara.” (S. Buja, 2015)

Autoré té tjeré, né pérkufizimet e tyre mbi kérkimin marketing, fokusohen tek elementi

pérgjigje, qé kérkimi i ofron biznesit dhe si e ndihmon ajo kété té fundit.

“Pérkufizuar gjerésisht, qéllimi i kérkimit éshté té pérgjigjet né pyetjet dhe té fitojé njohuri té reja.
Ky proces i pyetjes dhe pérgjigjes sé pyetjes qé na ndihmon né marrjen e njohurive té reja (ose né
terma té thjeshté té procesit té kérkimit) shpesh shihet si shtylla e pérparimit shkencor né ¢do
fushé.”( Paurav Shukla, 2008:12, Ventus Publishing ApS,a)

Njé nga pérfitimet mé té médha té kryerjes sé kérkimit éshté se ai na mundéson té zbulojmé
mundésité e ndryshme té tregut dhe na mundéson qé té prekim ato né ményré efektive. Pér
shembull, mund t'ju ndihmojé té gjeni nése produkti juaj &shté i pérshtatshém pér tregun qé
keni synuar apo jo dhe nése nuk éshté, atéheré kérkimi i tregut ndihmon né identifikimin e

audienceés sé pérshtatshme.

“Kérkimi i tregut ju ndihmon t€ gjeni ményrén mé t& miré pér t€ komunikuar me klientét tuaj. Pas
marrjes sé rezultateve té kérkimit, dikush tenton té njohé natyrén e audiencés, personalitetet, i
pélgen, nuk i pélgen, etj. Kjo e bén mé té lehté lidhjen me ta dhe kontaktet me ta”. (Market Research
Techniques,www.cleverism.com, August 2018,a)

“Hulumtimi i tregut éshté mbledhja dhe analizimi i informacionit mbi konsumatorét, konkurrentét
dhe efektivitetin e programeve t€ marketingut”.( SUSAN WARD; February 26, 2018)
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Né punén e Scott M. Smith dhe Gerald S. Albaum gjejmé edhe njé thénie te Anderson,

Berdie, & Liestman, 1984, i cili késhtu e pérshkruan réndésiné e bazés sé njé kérkimi:

“Megjithaté, studiuesit nuk duhet t& harrojné kurré se bazat e kérkimit nuk mund t€ anashkalohen.
Pérkundrazi, ajo gé duhet té béhet éshté te pérshtatni teknikat dhe teknologjité e reja né kéto baza.
Té gjitha studimet duhet té trajtojné kéto céshtje bazé. (Anderson, Berdie, & Liestman, 1984)

Béni pyetjet e duhura.

Pyetni njerézit e duhur.

Béni pyetje né ményrén e duhur.

Merrni pérgjigje pér pyetjet.

Lidhni pérgjigjet me nevojat e pérdoruesit / klientit t& kérkimit.

Komunikoni né ményré efektive dhe né njé ményré qé klienti kupton.”

ouhkrwnE

Té bérit e pyetjeve té duhura nénkupton se fokusi i pyetjeve duhet té jeté né drejtim té
marrjes sé pérgjigjes e cila éshté géllimi i kérkimit. Pastaj pyetjen duhet t’ia drejtojmé
personit i cili éshté i afté dhe i duhuri pér até pyetje. Ményra se si e drejtojmé njé pyetje
pércakton dhe marrjen e njé pérgjigjeje pér té. Gjithmoné duhet insistuar gé né pyetjet e
shtruara t€ merren pérgjigje pasi qé arsyeja e kérkimit éshté marrja e pérgjigjies. Gjithashtu
pérgjigjet e marra duhet té pasqyrojné problematikén e shtruar nga Ky kérkim.

Cdo kérkim duhet té jeté i realizuar né harmoni me rregullat bazé té njé kérkimi, gé ai té
jeté i besueshém pér porositésin apo pérdoruesin e atyre té dhénave té grumbulluara pér njé
problem kérkimi. Kéto kérkime duhet té jeté té kapshme, né kuptimin e té dhénave, té cilat
jané té garta se pér ¢ka dhe nga jané mbledhur. Pra, té dhénat duhet té kené kuptueshmériné
logjike té asaj se ¢ka ato ofrojné dhe té jené sa me té sakta. Kété e thoté edhe Keneth E,
sipas té cilit:

“Keérkimet shkencore kérkojné shpjegime racionale dhe logjike pér aktivitetet ose ngjarjet qé€ jané t&
vérteta né pjesén mé t€ madhe té kohés”. (Kenneth E. Clow,Libri,Chapter-1,sec-1, f7-2014,a)

Po ashtu pér té gené i suksesshém njé biznes, nga ana e menaxherit apo sipérmarrésit duhet

té merren vendime té arsyeshme, gé nénkupton vendime té cilat bazohen né rezultatet e
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kérkimit, e kjo do té thoté se cilésia e informacionit t&¢ mbledhur nga ky kérkim duhet ta
mundésojé até. Me cilési té informacionit nénkuptojmé gé ato té jené mbledhur né bazé té
rregullave té cilat jané bazé e njé kérkimi. EKipi i cili e realizon kérkimin duhet té jeté
profesional dhe i déshmuar né kété I1émi, besueshméria e kétij ekipi té jeté e déshmuar edhe
mé paré, bazuar né kérkimet e méparshme. Kété e ndeshim edhe né librin e Kenneth

E.Clow.

“Kérkimi i marketingut duhet t€ japé informacion qé do té lejojé menaxherét t€ marrin vendime mé
té mira pér marketing”. (Kenneth E. Clow, Libri, Chapter-1, sec-1, f6-2014,b)

Kérkimi i marketingut nuk mund té jap vendime. Pérkundrazi, kérkimi i marketingut
grumbullon té dhéna pér njé treg té pasigurt dne dinamik dhe e riorganizon até né njé formé
gé mund ta ndihmojé vendimmarrésin né kuptimin mé té miré té fenomenit dhe té marré
vendime té mira né bazé té sé njéjtés. Kérkimi i marketingut nuk garanton sukses. Kérkimi
I marketingut, mund té pérmirésojé shanset pér té marré njé vendim té duhur dhe té drejté.
Pritja se kérkimi i marketingut do té eliminojé mundésiné e déshtimit, éshté jo realist dhe
ka gjasa té zhgénjejé. Ky ofron pérmirésimin e vendimmarrjes afatgjaté dhe pérmirésimin e
performancés né fund té procesit.

Ndér veprimet dhe pérfundimet pér té realizuar njé kérkim duhet té jeté, pércaktimi i sakté i
problemit kérkimoré, pra problemit i cili &shté pengesé né zhvillimin e aktiviteteve té
ndérmarrjes né fjalé. Pra, hapi i paré pér t€ marré vendimin pér té realizuar njé kérkim
éshté qé té pércaktojmé se cili éshté problemi me té cilin do t& merret kérkimi, té cilin
déshirojmé t’a realizojmé. Nga kjo varet se sa do té na ndihmojné rezultatet e atij kérkimi,
apo pér t’i dhéné zgjidhje té duhur atij problemi gé na krijon pengesa né mbarévajtjen e

ndérmarrjes né fjalé.
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“Rezultati i studimit tregoi se procesi i hulumtimit t€ marketingut luan njé rol t&€ rénd€sishém né
performancén e organizatave té biznesit qé do té thoté se ekziston njé marrédhénie pozitive midis
kérkimit té marketingut dhe performancés sé organizatave té biznesit. Né funksion té késaj, ne
rekomandojmé q€ organizata e biznesit t€ sigurojé fond t€ mjaftueshém pér hulumtimin e tregut”
(Bello Ayuba & Aina Olalekan Kazeem, University of Abuja, Nigeria)

Né pjesén e konkluzioneve, autori i librit Paurav Shukla “Marketing Researche”, lidhur me
réndésiné e pércaktimit té sakté té problemit kérkimoré thoté:

“Pércaktimi i njé problemi té sakté ésht€ njé detyré me réndési t&€ madhe né kryerjen e Kerkimeve t&
marketingut. Nése ekipi i pérfshiré né projektin e kérkimit té marketingut nuk arrin té pércaktojé njé
problem té sakté kérkimi nga dilema ekzistuese kérkimore, ka shanse qé kérkimi mund té shpjeré né
njé pérfundim t€ gabuar, i cili mund t& démtojé fundin e kompanis€.” (Paurav Shukla, Essentials of
Marketing Research, conclusion, 2008:28, Ventus Publishing ApS, ¢)

Ka njé dallim ndérmjet veprimeve té sipérmarrésve gé fillojné njé biznes pér heré té paré

dhe atyre gé kané pérvojé té méparshme.

“Ata me ndérmarrjen e tyre t€ paré pérkushtojné vémendjen e tyre pér krijimin e njé modeli
ndérmarrje dhe pérshtatjen ndaj pritjeve té mjedisit t&€ tyre, ndérsa ata tashmé me pérvojé
pérgendrohen mé shumé né céshtjet financiare dhe konsiderojné vémendije té pamjaftueshme pér
fillimin si njé nga kércénimet kryesore.” (Kornélia LAZANYI, punim shkencore, pérfundimet,
2015:77)
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Figura 2. 2 Klasifikimi i kérkimeve marketing

Kérkimi i
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Burimi: Malhotra, N. (2004), Kérkimi i Marketingut: Njé orientim i aplikuar, Pearson Education, New
Jersey, (Paurav Shukla, Essentials of Marketing Research, introdiction,2008:15, grafik, Ventus

Publishing ApS,d)

Pérmes kérkimeve mund té mblidhen té dhénat e duhura, té cilat na mundésojné té sillen
vendimet né té gjitha fazat népér té cilat kalon njé biznes, duke filluar nga faza e idesé pér
hapjen e ndérmarrjes e deri té faza kur ndoshta duhet sjellé vendimin mbi mbylljen e asaj
ndérmarrje. Né fazén e idesé duhet t¢ mbledhim té dhéna té cilat na ndihmojné gé té
pércaktohemi se ideja pér hapjen e ndérmarrjes éshté e duhura pér kohén dhe vendin, pér
llojin dhe Iémin e ndérmarrjes, pér mundésité gqé na ofron ambienti i ndérmarrjes,
mundésité e makro dhe mikro mjedisit té ndérmarrjes, numrin dhe llojin e konsumatoréve

té produkteve apo shérbimeve gé ofron ndérmarrja, kérkesa dhe konkurrenca prezente né
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até treg, mundésia e zgjerimit né afate té gjata e po ashtu edhe fitimi i mundshém gé
ofrojné té gjitha kéto sé bashku.

Njé ndérmarrje sado e vogél té jeté dhe sado gé fuginé financiare e ka té vogél, ajo duhet té
zhvillojé aktivitete pérmes té cilave do té reklamojé produktin apo shérbimin té cilin e
ofron. Reklamimi apo njoftimi i konsumatoréve lidhur me até se ¢ka ofron, realizohet né
forma té ndryshme. Ndér ményrat apo format e reklamimit jané edhe broshurat e ndryshme,
promovimeve, né ményré gé konsumatorit t¢ mundshém t’i ofrojmé informatat e duhura
pér produktin apo shérbimin gé ndérmarrja e ofron. Pér t’i realizuar kéto, neve na duhet té
dhénat e ndryshme pér tregun dhe pér konsumatorin né té cilin jemi fokusuar. Kéto té
dhéna duhet té mblidhen pérmes kérkimeve dhe pastaj né bazé té tyre té realizohet reklama.

Réndésia e realizimit té kérkimit pér kéto veprime vjen edhe nga P.Saxena.

“Kérkimi 1 tregut éshté po ashtu i dobishém pér té zhvilluar broshura reklamash dhe reklama, plan
shitjesh dhe promovime té produkteve, si¢ jané reduktimet dhe dhéniet né bazé té njohurive té tyre

pér konsumatorin q€ po vihet né€ shénjestér”. (P. Saxena Gautam Buddha University,Greater Noida,
India,2011:164)

NVM-té duhet té béjné kérkime Marketing dhe kérkime tregu. Té dy kéto kérkime jané té
njé réndésie vitale pér ndérmarrjen dhe pér suksesin e saj. Pasi gé kérkimi i tregut ofron
informatat e duhura pér tregun né té cilin déshirojmé té penetrojmé, apo né tregun né té
cilin veg jemi duke plasuar produktin. Ré&ndésiné e kérkimit té tregut e thekson edhe Alan

R.Andreasen:

“Kérkimi 1 tregut potencialisht ka njé rol t€ réndésishém pér t€ luajtur né njé gamé té gjeré
vendimesh, t¢ médha dhe té vogla, gé duhet t&¢ béhen nga personi i ndérmarrjes té vogél ose
menaxheri i marketingut jo fitimprurés”.(Alan R. Andreasen, July 1981, NO. 790, f 3,a)

Pérgjithésisht NVM-té kané mundési dhe buxhet mé té limituar, gé té mund té realizojné

kérkime té nevojshme, pér t’i identifikuar problemet gé ju shfagen gjaté veprimit té tyre né
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tregje. Pér kété arsye né shumé raste, kjo éshté njé nga pengesat. Kjo éshté edhe ndér té
metat e NVM-ve, pér rastet kur kérkohen mjete té konsiderueshme pér t’a realizuar
kérkimin e duhur. Pronari apo Menaxheri i ndérmarrjes (NVM) éshté ai qé duhet té gjejé
ményrén se si té realizoj kérkimin me mjete me té cilat disponon. Kjo, sigurisht varet edhe
nga aftésité e tij dhe ményra se si e realizon kérkimin. Né lidhje me kété, Alan R.

Andreasen sygjeron si mé poshté:

“Kérkimi i marketingut mund t€ kryhet me njé buxhet shumé modest duke pérdorur strategji
kreative, por t€ ligjshme t€ K&rkimit”. (Alan R. Andreasen, July 1981, f 3,b)

Kérkimet Marketing jané pér nga natyra komplekse dhe té gjera, duke gené se mbulojné
shumé fenomene pér t’i plotésuar nevojat e menaxheréve té marketingut me njohuri té
duhura pér tregun. Né librin e tij Prof. Dr. Ramiz Livoreka shpjegon se cilat jané pyetjet té
cilat mund t’i béj njé menaxher dhe pér té cilat mund té marré pérgjigjeje pérmes kérkimit

marketing:

“Menaxheri i njé ndérmarrje mund t€ pyet: “A do ta pérmirésojé ndryshimi i paketimit imazhin e
markeés sé produktit”?

Po ashtu konkurrenti mund t€ pyes: “Si mund t’i mbikéqyri shitjet e mia dhe aktivitetet e shitjes me
pakice né tregje”?

Menaxheri i marketingut né tregun e ndérmarrjes mund t€ pyetet: “Pér ¢ka po zvogélohen shitjet”?
ose “Pse po rriten shitjet?”’(R. Livoreka, “Kérkim marketingu”,2011: f 3)

Edhe Prof. Dr. Ali Jakupi, né librin e tij “ Marketingu” tregon se ¢ka mundéson kérkimi i
marketingut. Gjithashtu tregon se si kéto kérkime ofrojné té dhéna té cilat jané té
domosdoshme pér té gené ndérmarrja e gatéshme té plotésojé nevojat apo kérkesat e

konsumatoréve:

“Me kérkime marketing mundé&sohet marrja e vendimeve racionale dhe efikase t€ marketingut. Duke
identifikuar nevojat dhe kérkesat e tregut, ndérmarrja éshté e gatshme té jeté né rolin e pérmbushjes se tyre.”
(A. Jakupi, “Marketingu”, 2008: f 123)
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Lloji i zgjedhur i informacionit pér Kklientét, tregun ose konkurrentét, do té ndikojé né
zgjedhjen e metodave té kérkimit. Ka ményra té ndryshme pér té€ mbledhur informacion,
prej burimeve primare ose sekondare, po ashtu dhe lloje t¢ ndryshme té informacionit,
sasiore dhe cilésore. Mund té pérdoren ndonjéri nga kombinimet e kétyre qasjeve
kérkimore pér té marré rezultatet gé névojiten.

Kérkimi primare (ose kérkimi né terren): Ky lloj kérkimi mbledh informacione origjinale
drejtpérsédrejti pér géllimin e kérkimit né fjalé, né vend qé té mblidhen nga burimet e
publikuara.

“Kérkimi primar i tregut éshté njé 1loj kérkimi tregu i cili béhet nga veté ndérmarrja ose kompania
me qéllim mbledhjen e informacionit gé¢ mund té pérdoret pér té pérmirésuar produktet, shérbimet
dhe funksionet. Kérkimi primar i tregut njihet gjithashtu si kérkim né terren, pasi gé kérkimi éshté
béré nga zeroja, pa pérdorur asnjé informacion gé tashmé éshté véné né dispozicion pérmes
burimeve té tjera. Mund té grumbullohen té dhénat ose informatat primare pérmes metodave cilésore
kérkimore, si dhe metodave sasiore kérkimore. Kérkimi primar i tregut éshté lloji mé i zakonshém i
njé metode kérkimi té tregut dhe éshté gjithashtu lloji mé i vlefshém. Kjo éshté njé metodé gé i
pérgjigjet vet€ém pyetjeve specifike dhe jo ¢éshtjeve t& paréndésishme.” (Market Research
Techniques www.cleverism.com, August 2018,b)

Kérkimi primar pérfshin:
1. Sondazhet
2. Vézhgime té drejtpérdrejta

3. Intervistat dhe fokus grupet

Kérkimi primar ju jep kontroll mbi llojin e pyetjeve gé kérkoni dhe informacionin gé
mblidhni. Rezultatet primare té kérkimit mund té jené shumé té vlefshme. Megjithaté, ato
gjithashtu mund té kérkojné shumé mé tepér kohé dhe té jené mé té kushtueshme pér t'u

grumbulluar se sa kérkimi sekondare.
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Mund té zgjidhet dhe té pérdoren metodat primare té kérkimit, pasi té jené kryer kérkime
dytésore pér té pércaktuar se ¢faré informacioni tashmé ekziston.

Kérkimi dytésor (ose kérkimi né tavoling): Kérkimi dytésor mbledh informacionet
ekzistuese népérmjet burimeve né dispozicion. Pérparésia e kérkimit sekondaré éshté se,
nése dikush mé paré e ka hulumtuar njé problematiké té njéjté apo té ngjashme me até té
tuajén, atéheré juve do té ju kursejé kohé dhe investim pér té realizuar até Kkérkim.
Zakonisht kur fillohet me njé projekt té ri kérkimore, hapi i paré pér té realizuar kérkimet
éshté kérkimi i té dhénave sekondare pér problemin kérkimor gé e kemi shtruar. Pasi té
kemi béré kéto kérkime pér té dhéna dytésore, analizojmé ato rezultate dhe shohim se a
kemi nevojé pér té dhéna primare apo jo. Té dhénat dytésore pér nga origjina ndahen né dy
grupe:

- Té dhénat e brendshme dytésore, gé jané té dhénat gé disponon ndérmarrja brenda
arkivit apo departamenteve té caktuara. Kéto té dhéna mund té shfrytézohen pér té
analizuar problemin kérkimore gé kemi shtruar.

- Té dhénat e jashtme dytésore, qé jané té dhénat qé ekzistojné né institucione té
ndryshme shtetérore, raporte dhe punime shkencore té publikuara nga ato arkiva,
televizione, media té ndryshme, gazeta dhe biblioteka ku mund té shfletohen libra
dhe revista té ndryshme.

Né portalin Market researche, té dhénat dytésore pérshkruhen:

“Né krahasim me kérkimin e tregut primar, kérkimi sekondar i tregut éshté njé tekniké kérkimi qé
nuk ka pér géllim mbledhjen e informacionit nga e para, por mbéshtetet né informatat ekzistuese nga
burime té ndryshme. Ky kérkim pérgendrohet né té dhénat ose informacionet gé jané mbledhur nga
autoré té tjeré dhe éshté né dispozicion pér pérdorim falas ose me pagesé. Kérkimi dytésor i tregut
merr né konsideraté shumé burime t& ndryshme pér grumbullimin e informacionit duke pérfshiré té
dhénat e geverisé, té dhénat e zyrtare, gazetat, revistat, internetin etj. Njé nga pérfitimet e kérkimit
sekondaré éshté kryesisht falas dhe kérkon shumé mé pak kohé.” (Market Research Techniques,
www.cleverism.com, August 2018,c)
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Shembuj té dhénash dytésore jané:

Informacionet nga interneti

Rezultatet ekzistuese nga kérkimet e tregut

Té dhénat ekzistuese nga listat e aksioneve dhe bazés sé té dhénave té klientéve
Informacion nga agjencité geveritare, bibliotekat dhe késhillat vendoré.

(Web fage, Queensland Goverment)

Eall N

2.5 Natyra e metodave kérkimore

Pér té realizuar njé kérkim duhet gé paraprakisht té analizojmé edhe literaturén e cila mund
té na ndihmojé gé té pércaktohemi pér llojin dhe metodat gé do t’i pérdorim gjaté realizimit

té kérkimit. Citimet prej autoréve té méposhtém e mbéshtesin kété:

“Né shqyrtimet akademike ekzistojné ndarje t& ndryshme t& kérkimeve né lloje. Eshté véshtiré t&
gjejmé klasifikim, i cili plotésisht &shté i kénagshém apo gjithépérfshirés, sepse ¢do njéri prej tyre ka
logjiké té caktuar. Mirépo zgjedhja e llojit té kérkimit do té varet nga géllimet fondamentalé té bérjes
s€ kérkimit.”(Grup autorésh, The marketing research guide. The Haworth Press, 1997)

- Kur kérkohen shpjegime té pérgjithshme pér ¢éshtjen, ose fitimi i njohurive mé t& médha
pér fenomenin, dhe t& arrihet “ndjenjé” mé e miré pér subjektin nén kérkime (p.sh: cka
mendojné blerésit me “vleré e miré”?),

- Kur pérshkrimi i popullimit, ngjarjes ose fenomenit né formé precize ku ne mundemi me
gjeté numér té pérfagésuesve gé dicka ndodh ose pércaktohet me shkallén e dy ose mé
shumé ndryshoreve gé bashké ndryshojné (p.sh. marrédhénia né mes té moshés dhe shkallés
sé konsumit),

- Kur cilésojmé shkakun dhe ndikimin e marrédhénies né mes té dy ose mé shumé
ndryshoreve gé ne té mundemi mé miré té kuptojmé dhe parashohim rezultatin e njé
ndryshore p.sh. shitjet kur shmanget p.sh. reklama.

Kéto tri géllime té gjera dhe té ndryshme na sjellin emértimin e tri lloje t& kérkimeve sipas
géllimit, té cilat jané:

1. kérkimet njohése/zbuluese (eksplorues)

2. kérkimet pérshkruese (deskriptive)

3. kérkimet shkakore (kauzale).

Pérvec ndarjeve té mésipérme té realizimit té kérkimeve, kemi edhe ndarjen sipas natyrés
sé metodave kérkimore qé zbatohen gjaté realizimit té njé kérkimi nga ana e realizuesit té
tij. Ké&to metoda té kérkimit mund té jené:

1. Keérkimi sasioré.

2. Keérkimi cilésoré.

Kérkimi cilésoré
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Kérkimi cilésoré nénkupton, mbledhjen apo grumbullimin e té dhénave té nevojshme pér
problemin kérkimor, pér té cilin realizohet ky kérkim, por gé dallon nga kérkimi sasioré,
sepse kétu té dhénat duhet té paragesin pérshkrimin se si konsumatori, apo i intervistuari e
percepton efektin e konsumimit apo pérdorimit té produktit apo shérbimit. Théné mé miré,
I intervistuari apo personi gé jep pérgjigje né pyetjet e kérkimit, na e shpreh pérmes fjaléve,
apo ndjenjave qgé i krijon, jo pérmes vlerave apo numrave, até cka ai percepton né
momentin e konsumimit té produktit apo shérbimit pér té cilin ai intervistohet nga personi
gé e realizon kérkimin né fjalé. Si shembull pér ta pasqyruar mé sakté mund té shérbejé
pérgjigjja né pyetjen “Sa heré e pérdorni produktin né fjalé”, pérgjigjja mund té ishte
“shumé heré”.

“Kérkimi cilésor, ose kérkimi cilésor i tregut éshté njé lloj metode kérkimi gé kryesisht merr
parasysh mendimet dhe ndjenjat e njé Klienti sa i pérket produkteve dhe shérbimeve té njé
ndérmarrje. Ky lloj i kérkimit pérpiget té marré pas mendjen e konsumatorit pér té kuptuar até gé ata
e shohin té munguar ose nése ata me té vérteté pélgejné produktin apo jo. Disa shembuj té
zakonshém té punés kérkuese cilésore pérfshijné intervistat ballé pér ballé, duke gené pjesé e
grupeve t€ fokusit, etj.” (Market Research Techniques, 2018,d)

Kérkimi sasioré
Lidhur me kérkimin sasioré, mé poshté e kemi citimin nga revista “Market Research

Techniques”:

“Kérkimi sasioré i tregut &shté njé lloj i punés kérkuese té tregut qé bazohet né fakte té forta dhe té
dhéna statistikore né vend té ndjenjave dhe opinioneve t& konsumatoréve apo konsumatoréve. Ky
lloj i Kérkimit mund té jeté i dobishém si né aspektin e kérkimit té tregut primar dhe kérkimit té
tregut sekondaré. Disa nga shembujt e zakonshém té Kérkimeve kuantitative pérfshijné sondazhet e
daljes, pyetésorét, punén né terren dhe studimin e geseve pér pazar. Né fakt, njé tjetér shembull i
kérkimit sasioré pérfshin kérkimin e raporteve financiare ekzistuese, dokumenteve kérkimore. Ky
lloj i kérkimit vjen me njé gamé té gjeré statistikash dhe ndihmon né gjetjen e madhésisé sé tregut
gjithashtu.”. (Market Research, 2018,¢)
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3 KAPITULLI IlI: METODOLOG]JIA E KERKIMIT

Metodat dhe ményrat e hulumtimit né punim kané té béjné me aspektin shkencoré dhe até
praktiké. Metodologjia pér realizimin e kétij kérkimit éshté bazuar né kéta hapa kryesore:

- Pércaktimin e objektivave té kérkimit

- Specifikimin e subjekteve té kérkimit

- Mijetet e kérkimit né terren

- Marrja e kampionit (mostrés)

- Plani i zbatimit té kérkimit

- Rezultatet e pritshme té kérkimit
Realizimi i té gjitha hapave té mésipérm kané sjellé rezultate konkrete né lidhje me temén e
trajtuar gjaté kétij studimi.

3.1 Qéllimi dhe objektivat e studimit

Qéllimi kryesor i kétij punimi éshté té evidentojé faktorét té cilét ndikojné né vendimin pér
realizimin ose jo té kérkimit marketing gjaté fazés sé hapjes s€ NVM-ve né Kosové si dhe
té analizojé ndikimin e tij né suksesin e kétyre ndérmarrjeve. Ky punim synon té kontriboj
sado pak né zgjerimin e njohurive teorike dhe praktike té drejtuesve té kétyre ndérmarrjeve
mbi marketingun, si dhe té evidentohet efekti i metodave marketing né suksesin e NVM-ve
né Kosové. Gjaté pércaktimit té géllimit t€ punimit jam mbéshtetur ne gasjen S.M.A.R.T2
gé do té thoté se géllimi ka qené: specifik, i arritshém, i matshém, real dhe té identifikuara

né kohé.
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Obijektivat e studimit né funksion té pérmbushjes sé géllimit té punimit jané:

©)

Té identifikohen rastet konkrete t¢ NVM-ve, té cilat kané realizuar kérkim
marketing pérpara hapjes sé ndérmarrjes.

Té identifikohen rastet konkrete t¢ NVM-ve, té cilat kané realizuar kérkim
marketing edhe né fazat e tjera té ciklit té jetés sé ndérmarrjes.

Té identifikohen faktorét té cilét ndikojné vendimin pér realizim ose jo té kérkimit
marketing pérpara hapjes sé ndérmarrjes.

Té identifikohen faktorét té cilét ndikojné vendimin pér realizim ose jo té kérkimit
marketing gjaté fazave té tjera té ciklit té jetés sé ndérmarrjeve.

Té evidentohet niveli i ndikimit té kétyre faktoréve né vendimin pér realizim ose jo
té kérkimit marketing pérpara hapjes sé ndérmarrjes.

Té evidentohet niveli i ndikimit té kétyre faktoréve né vendimin pér realizim ose jo
té kérkimit marketing gjaté fazave té tjera té ciklit té jetés sé ndérmarrjeve.

Té hulumtohet marrédhénia ndérmjet realizimit t& kérkimit marketing dhe suksesit

té ndérmarrjes.

3.2 Teoria e kétij studimi

Teoria shkencore apo Teorité Empirike formohen pasi jané vértetuar me metodiké

shkencore shumé hipoteza. Njé element i teorive qé pérheré ka shkaktuar polemika si tek

shkencétarét ashtu edhe tek jo-shkencétarét éshté: “Teoria nuk &shté digka e provuar, éshté

digka g€ mund t€ rishikohet”. Teoria e cila pérfshin té gjitha aspektet e kétij studimi éshté:

“Nése nj€ sipérmarrés ka fituar njohuri gjaté shkollimit pér réndésin€ e kérkimit marketing

dhe ka realizuar gjaté fazés sé hapjes sé ndérmarrjes sé tij kérkim marketing, ai éshté i
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prirur té realizojé zbatimin e rregullave té marketingut edhe né fazat e mé vonshme té
zhvillimit té ndérmarrjes. Kjo gasje do té sjell rezultate pozitive né performancén e
ndérmarrjes”. Se si krijohet njé model i kérkimit, ka shume teori dhe vlerésime. Né kété

punim i jemi referaur Bob Matthews dhe Liz Ross.

“Modeli i kérkimit mbéshtetet tek e gjithé pérgatitja qé keni béré dhe ju ndihmon té krijoni njé
kornizé té pérgjithshme pér kérkim. Mbi bazén e modelit t& kérkimit, mund té vijoni té zgjidhni
pastaj edhe metodén e mbledhjes sé té dhénave”. (B. Matthews dhe L. Ross)

Modelet mund té prodhohen pas formulimit té teorive, por mund té keté raste kur modelet
prodhohen para teorive. Mund té keté edhe raste kur modelet prodhojné teori gé nga ana
tjetér ¢ojné né ndértimin e njé modeli tjetér pér verifikimin e njé teorie. Modeli i pérpiluar
pér kété studim bazohet né citimin e mésipérm, se modelet prodhohen pas formulimit té
teorisé. Ky model i mésipérm éshté i bazuar né teoriné e shtruar né kété punim. Né bazé té
teorisé, njohurité bazike arrihen pérmes edukimit-shkollimit né nivele té ndryshme. Ky
model i dal nga nevoja pér té analizuar dhe treguar varésiné dhe ndikimin e elementeve té
ndryshme té modelit né rezultatet e kérkimit. Duke u bazuar né njohurité e sipérmarrésit,
pér kérkimin marketing, té cilat kryesisht bazohen né nivelin e edukimit/shkollimit té tij,
sipérmarrési do té realizojé ose jo kérkim marketing. Ky nivel i kérkimit té realizuar do té
ndikojé direkt né suksesin e ndérmarrjes. Ky sukses do té ndikohet edhe nga faktoré té
tjeré, té tipit zbatimi i rregullave/njohurive marketing, gé né fakt éshté né varési té anés
profesionale té personit i cili mbulon marketingun né kété ndérmarrje.

Si model pér t’a analizuar problemin e shtruar né kété temé do té pérdoret varésia né mes
variablave g€ do t€ shtrohen gjaté analiz€s. “Niveli 1 aplikimit t& kérkimit né fazén e

hapjes” do t€ matet si variabél 1 pavarur né raport me qarkullimin vjetor t&€ ndérmarrjes né
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Euro, pastaj do té analizohet edhe varésia e variablit t&€ pavarur “Nivelit té shkollimit” té
sipérmarrésit dhe variablit té varur dhe sasisé sé garkullimit vjetor t& ndérmarrjes né Euro.
Gjithashtu do t€ analizohen efektet e variablit “Niveli 1 shkollimit t€ sipérmarrésit” me
variablin “Niveli 1 aplikimit t&é kérkimit marketing” né€ fazén e hapjes.

Pér periudhén e mévonshme té aktiviteteve té ndérmarrjes, do té analizohet edhe varésia e
qarkullimit vjetor t€ ndérmarrjes n€ raport me pasjen apo jo t€ “personit pér marketing” né
kuadér té ndérmarrjes. Ky do té jeté modeli bazé i analizés.

Né vijim do té kété analizé té térthorté né mes té kétyre variablave té pavarura me variablat
tjera, si¢ jané: Niveli i kérkimit té realizuar né fazén e hapjes me llojin e ndérmarrjes NV
dhe NM, e mé pas e personit profesionist gé merret me marketingun e ndérmarrjes.

Modeli i kérkimit, i paragitur né figurén 3.1, mund té shpjegohet nga analiza e rezultateve
té nxjerra nga kérkimi i realizuar né NVM-té e pércaktuara nga mostra e kétij kérkimi
shkencore.

Pér realizimin e kérkimit, pérvec elementeve tjera gé duhet pércaktuar, nga ato jané edhe
pyetjet kérkimore bazé, pérmes té cilave do té merren pérgjigjie pér problemin kérkimor té
shtruar pér temén e kétij disertacioni. Sipas Bob Matthews dhe Liz Ross pyetjet e kérkimit

kané réndési thelbésore pér projektin kérkimoreé:

“Pyetjet e kérkimit kané funksion té dyfishté: ajo shpreh qéllimin e projektit té kérkimit, por edhe na
jep drejtimin né procesin e kérkimit. Pra, éshté e qarté qé ajo éshté mé shumé se njé pohim i thjeshté,
sepse ajo duhet té pérfshijé edhe disa detaje té natyrés sé kérkimit. Kjo do té thoté gé ¢do projekt i
caktuar kérkimor ka pyetjet e veta specifike”. (B. Matthews, L. R0ss,2010)
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Figura 3. 1 Modeli i nxjerré nga teoria e kétij studimi

Njohurité e sipérmarrésit Niveli i shkollimit té
mbi kérkimin marketing sipérmarrésit

|

Sipérmarrési i NVM-sé

|

Sipérmarrési i NVM-sé

|

Realizimi i kerkimit marketing né

fazén e hapjes s€ NVM-ve

|

Performanca e NVV-ve Pasja e personit pér

marketingun e ndérmarrjes

Burimi: Autori I punlmlf

3.3 Pyetja kérkimore dhe hipotezat

Pér té analizuar dhe pér té nxjerré pérfundime lidhur me temén e trajtuar nga ky disertacion
I Doktoratés, duhet qé té pércaktohet problemi kérkimoré pér té cilin do té kryhet ky
studim. Ky problem kérkimorg, né rastin e késaj teme éshté bazuar né nivelin e kérkimeve
gé NVM-té né Kosové e béjné né fazén e hapjes si dhe né fazat tjera né vazhdim. Ky nivel i

kérkimit marketing, do té shqyrtohet dhe té analizohet né prizmin e suksesit t¢ ndérmarrjes
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gé do té arrijé né fazén e hapjes edhe mé voné, si dhe né varésiné e lartésisé sé kétij niveli
né raporte me faktoré tjeré shogérues, té cilét kané ndikim né té.

Niveli i kérkimit marketing, ose théné ndryshe, sa shumé béjné kérkime marketing
sipérmarrésit apo pronarét e ndérmarrjeve NVM-ve né fazén e hapjes se tyre. Sa i kushtojné
réndési aspektit té aplikimit té marketingut né ndérmarrje.

Arsyeja, pse fokusi i kérkimit éshté te faza e hapjes éshté se vendimi pér hapjen e njé
ndérmarrje apo biznesi éshté shumé i réndésishém pér disa arsye:

Sé pari, né varési prej llojit té ndérmarrjes, apo aktiviteteve qé do té realizojé ajo
ndérmarrje, varet edhe suksesi i saj né hapje e pastaj edhe né jeté gjatésiné e saj;

Sé dyti, vendimi i dyté i réndésishém né fazén e hapjes éshté se ku do té hapet kjo
ndérmarrje, ambienti rrethues i saj, infrastruktura gé e rrethon, tregu né cilin do té shérbej;
Sé treti, duhet té njihen kérkesa e konsumatoréve né madhési dhe né llojshméri, pérbérja
demografike e tregut né té cilin do té hyjé, ku pérfshihet mosha, gjinia, niveli i shkollimit,
kultura e konsumatoréve potenciale pér até produktin / shérbimin gé do té sjellim né treg;
Sé katérti, bazuar né rezultatet e kérkimit té fazés fillestare, do té pércaktohet edhe sa éshté
buxheti financiar, material dhe njerézoré (profesionale) gé duhet té planifikohet, pér ta
hapur kété ndérmarrje.

Pér kéto arsye edhe kérkimi i realizuar né fazén e hapjes se ndérmarrjes duhet té jeté sa mé
profesionale dhe t’i pérfshijé pyetjet mé esenciale pér té gené vendimi mé i sakté né raport
me hapjen e késaj ndérmarrje.

Vendimet qé merren né kété faze, gjithmoné duke u bazuar né rezultatet e kérkimit, do té
jené vendimtare pér efikasitetin dhe jetégjatésiné e ndérmarrjes. Jetégjatésia e ndérmarrjes

nénkupton suksesin apo mos suksesin e dalé nga kéto vendime. Pyetjet né vazhdim kané té
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béjné me aktivitetet marketing té ndérmarrjes né fazat né vazhdim, aktivitetet té cilat kané
si bazé marketingun, pasja e personit i cili merret me aspektet e marketingut brenda
ndérmarrjes, si e vlerésojné pronarét/menaxherét e ndérmarrjeve ndikimin e faktit se kané
béré kérkime né fazén e hapjes, né suksesin né vazhdim té ndérmarrjes.

Gjithashtu, pérvec késaj analize té fazés sé hapjes sé ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme
NVM, si vazhdimési e analizés éshté realizuar edhe njé pjesé e pyetjeve né pyetésoré, e qé
kané té béjné me problemin kérkimoré, éshté edhe aktivitetet e ndérmarrjes né fazat né
vazhdim, té cilat duhej té ndérlidheshin me kérkimin e fillimit. Pyetjet né vazhdim kané té
béjné me angazhimet, aktivitetet té cilat kané si bazé marketingun, ndér to éshté edhe pasja
e personit i cili merret me aspektet e marketingut nga ana e ndérmarrjes.

Pjesé e analizés, pérmes pyetjeve éshté edhe aspekti i nivelit té shkollimit gé kané
sipérmarrésit e kétyre ndérmarrjeve, pra sa ka pasur ndikim niveli i shkollimit té tyre qé ata
té realizojné kérkime né fazén e hapjes sé ndérmarrjes apo jo. Ose cili éshté niveli i
njohurive té tyre pér kérkimet bazuar né nivelin e shkollimit gé kané mbaruar. Kjo mund té
analizohet edhe nga kéndévéshtrimi i kulturés kérkimore té pronaréve/menaxheréve, duke
gené se kultura kérkimore e tyre ndértohet nga tradita e vendit dhe ambientit ku ata
veprojné, e posacérisht nga niveli i shkollimit qé ata kané kryer. Kété e gjejmé edhe
punimin shkencor “Kultura kérkimore e bizneseve né Kosové™ 1 botuar me 2013 né
konferencén “Euro shkenca né€ Kosové — 2013 né Kolegjin AAB né Prishtiné, 30 Maj
2013, nga autori i kétij disertacioni doktoral:

KEété e thoté edhe citimi i méposhtém nga punimi shkencor “Kultura kérkimore e bizneseve
né Kosové*“ 1 botuar me 2013 né konferencén “Euro shkenca né Kosové — 2013” né

Kolegjin AAB né Prishting, 30 Maj 2013, nga autori i kétij disertacioni doktoral:
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“Pér t’u arritur ecje para né drejtim té implementimit t¢ metodave kérkimore, duhet té llogarisim né
kuadrot e reja gé dalin nga nivelet e ndryshme té shkollimit prej atij bazik deri te Universitetet. Pra,
fokusimi né shkollimin e kétyre gjenerata, qé t& pajisen me dije dhe aftési né 1émin e kérkimeve
marketing, duhet té jeté i pérhershém, posacérisht angazhim i institucioneve arsimore té vendit.
Shkollimi i larté duhet té jeté bartés dhe ofrues final i kuadrove té pérgatitura pér zhvillimin e
bizneseve, pérmes aplikimit té kerkimeve.” (S.Buja,2013,{-3)

Pra ndikimi i nivelit té shkollimit té sipérmarrésve duhet té jeté mjaft i réndésishém né
kulturén e tyre kérkimore. Pra si hallké e réndésishme e ngritjes se kulturés kérkimore té
tyre éshté niveli i shkollimit, por edhe cilésia e shkollimit té tyre. Me cilési té shkollimit, né
kété raste nénkuptojmé se sa né kéto nivele shkollimi kané arritur kéta ndérmarrés té marrin
njohuri dhe dituri lidhur me kérkimet dhe réndésiné tyre. Kjo do té sillte si rezultat edhe
nivelin e kulturés kérkimore qé kéta ndérmarrés kané arritur gjaté kétij shkollimi.
Pérkufizimi pér kulturén kérkimore éshté dhéné nga shumé kérkues dhe njohés té késaj
fushe. Mé poshté po i referohemi punimit “Gjendja e kérkimit shkencoré né Kosové “prej
F. Kaganiku, E. Rraci, K. Bajrami, Néntor-2018:

Citimi i méposhtém i marré nga studimi “Gjendja e kérkimit shkencoré né Kosové “ prej F.

Kacaniku, E. Rraci, K. Bajrami, Néntor-2018:

“Ndérkohé gé éshté e véshtiré té ofrohet njé pérkufizim i pranueshém gjerésisht pér "kulturén e
kérkimit shkencor", ai karakterizohet me njé sistem té pérbashkét té vlerave kundrejt punés
kérkimore.( Gibbons, M.)”

Gjithashtu edhe né citimin e méposhtém mund té vérejmé se kulturén kérkimore shkencore
té ndérmarrésve e formésojné stafi akademik i cili ligjéron né kéto institucione arsimore.
Edhe ky citim éshté marré nga studimi “Gjendja e kérkimit shkencoré né Kosové” prej F.

Kacaniku, E. Rraci, K. Bajrami, néntor-2018:

“Pér mé shumé, né njé kontekst institucional, kultura e kérkimit shkencor nuk éshté thjeshté njé grup
studiuesish gé e shohin réndésiné e kérkimit cilésor, por njé gasje qé siguron njé kontekst mbéshtetés
né té cilin kérkimi shkencoré realizohet, diskutohet dhe vlerésohet né ményré té njéjté nga té gjitha
palét. Né kété drejtim, nga stafi akademik né institucionet e arsimit té larté kérkohet qé té realizoj
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aktivitete té ligjérimit, duke pérfshiré realizimin e punés kérkimore shkencore dhe publikimin e saj
cilésoré.” (Meek, V.)

Edhe studimi i financuar nga Qeveria e Kosovés “Kérkimet shkencore né Kosové” e
fugizon argumentin se cili éshté niveli real i kulturés kérkimore né Kosové dhe nga cilét
faktoré ndikohet:

“N¢ sistemin arsimor t€ Kosovés, puna kérkimore shkencore dhe aplikative nuk &éshté plotésisht e
pérfshiré né aktivitetet e rregullta té institucioneve té arsimit té larté. Pérvec késaj, duke pasur
parasysh mungesén e infrastrukturés fizike, laboratoréve dhe pajisjeve té duhura, si dhe mungesén e
gasjes né burime shkencore, né bibliotekat elektronike, ekziston njé nevojé né rritje pér té
pérmirésuar mjedisin e papérshtatshém pér puné kérkimore shkencore. E fundit por jo mé pak e
réndésishmja, institucionet e arsimit té larté marrin iniciativa té kufizuara kérkimore aplikative gé
lidhin institucionet e arsimit té larté me industriné (shogéring).” (Gjendja e kérkimit shkencore né
Kosové, 2018, f-10)

Bazuar né modelin teorik pyetja kérkimore éshté:
- A realizojné kérkim marketing ndérmarrjet e vogla dhe t¢ mesme né fazén e hapjes
dhe né c¢faré niveli?
Pyetje té tjera té réndésishme pér kété kérkimin jané:
- Sa éshté garkullimi vjetor i biznesit tuaj?
- Sa e vlerésoni se hulumtimet marketing jané kusht pér suksesin e biznesit?
- Duke u bazuar né nivelin e shkollimit gqé keni té pérfunduar, nga 1 pak deri né 5
shumeé sa keni njohuri pér hulumtimet marketing?
- A keni vendosur pér hapjen e biznesit mbéshtetur mbi rezultatet e nxjerra nga ky
hulumtim?

- A keni né biznesin tuaj njé person té punésuar i cili merret me marketingun?
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Hipoteza éshté njé lloj i vecanté i pyetjes se kérkimit gé né fakt nuk éshté pyetje por éshté
pohim i marrédhénieve midis dy a mé tepér koncepteve. Hipotezat provohen, mblidhen té
dhéna dhe rezultatet dokumentohen, shpérndahen dhe mbi kété bazé riprovohen.

“Sipas Giddens-it, hipoteza éshté hamendje pér marrédhéniet midis fenomeneve pér té cilat
éshté i interesuar studiuesi”. Né librin e tij “Metodat e kérkimit shkencor”, autori késhtu e

pérshkruan hipotezén:

“Pra, pérmes hipotezave studiuesi parashikon njé drejtim té€ mundshém, shpreh (apriori, me logjiké
apo me disa té dhéna paraprake) njé marrédhénie midis variablave, gjithsesi njé mardhénie pér t’u
verifikuar”.(Leke Sokoli,2013)

Hipoteza e paré e kétij kérkimi éshté:

H1 “Realizimi i kérkimeve marketing né fazén e hapjes se tyre i béré nga ndérmarrjet e
vogla dhe t& mesme né Kosové, éshté i larté”.

Hipoteza alternative - “Zbatimi i kérkimeve marketing né fazén e hapjes se tyre i béré nga
ndérmarrjet e vogla dhe t& mesme né Kosoveé, éshté i ulét”.

Hipoteza e dyté e kétij kérkimi éshté:

H2 -“Qarkullimi vjetor i ndérmarrjes éshté mé i larté, sa mé i larté éshté niveli i zbatimit té
kérkimit marketing”.

Hipoteza e treté e kétij kérkimi éshté:

H3-“Ndérmarrjet qé kané realizuar kérkim marketing né fazén e hapjes té ndérmarrjes dhe
né fazat né vazhdim té jetés sé tyre, zbatojné rregullat e marketingut”.

Hipoteza e katért e kétij kérkimi éshté:

H4- “Realizimi i kérkimit marketing nga NVM-té, varet nga niveli i kulturés kérkimore té

sipérmarrésve té tyre”.
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Hipoteza e pesté e kétij kérkimi éshté:

H5- ”Njohurité mbi kérkimin marketing té sipérmarrésve, varen nga niveli i shkollimit
(edukimit) té tyre”.

H6- “Vendimi mbi hapjen e njé NVM-je té re éshté marré bazuar nga rezultatet e kérkimit

marketing né fazén e hapjes”.

3.4 Variablat e kérkimit

Variablat ndryshe quhen edhe ndryshore. Kéto paragesin njé koncept, njé vleré té matshém
e gé mund té jeté mosha, gjatésia, pesha, pasuria, bindje t& ndryshme etj. Variablat ndahen
né dy grupe.

- Variabla té pavarur, jané variabla té cilat influencojné fenomenin gé kemi si objekt
studimi apo kérkimit té cilin déshirojmé t’a realizojmé. Duhet pasur parasysh gé
variablat e pavarur jané té kontrollueshém dhe té ndryshueshme nga ana e
studiuesit.

- Variabla té varura, jané ndryshore té cilat nga studiuesi tentohet t’i parashikoj, me
saktésisht duam té matim dhe ta shohim reagimin e variablave té varur, né njé
studim kérkimor. Variabli i varur, sipas rastit dhe géllimit té studimit, mund té
pérdoret si variabél i pavarur né njé studim tjetér.

NEé rastin studimoré té kétij kérkimi shkencoré, variablat jané si mé poshté:
Si variabél i varur né analizén e ekonometrisé Grretlle éshté:
- Qarkullimi vjetor i ndérmarrjes né Euro.
Si variabla té pavarur né analizén e ekonometrisé Grretlle jané:
- Niveli i realizmit té kerkimeve marketing, né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

- Pasja apo jo e personit pér marketing né kuadér té ndérmarrjes.
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- Niveli i shkollimit té sipérmarrésit, pronarit/menaxherit
Ndérsa né analizén e realizuar pérmes programit SPSS, jané béré analiza té krygézuara,

késhtu qé disa variabla kané gené heré té varur dhe heré té pavarura.

3.5 Pércaktimi i mostrés

Pas shtrimit té sé problemit kérkimor pér temén né fjalé, arrijmé té fillimi i procedurés sé
realizimit té kérkimit. Sé pari dihet se popullata né kété kérkim jané ndérmarrjet e vogla
dhe té mesme né Kosové NVM-té. Nga kjo, rrjedhimisht, kampioni prej késaj popullate
duhet té jeté e tillé qé té pérfagésojé sa mé sakté, né ményré qé rezultatet e kérkimit té jené
té besueshme dhe sakta. Né kété rast pércaktimi i mostrés pér kérkimin éshté bazuar né
statistikat lidhur me NVM-té né Kosové dhe shpérndarja e mostrés éshté béré né 5 qytetet
mé té médha né Kosové, e gé jané Prishtina, Prizreni, Ferizaj, Gjilani dhe Mitrovica.
Mostra né realitet paraget popullatén né miniaturé, gé do té thoté se kjo duhet té jeté
pérfagésuese e saj pér té gené té sigurt gé té mbéshtetemi te kéto rezultate.

Né keté kérkim éshté caktuar mostra mbéshtetur né metodén probabilitare té rastésishme.
Elementet e mostrés zgjidhen né bazé té probabiliteteve té njohura paraprakisht dhe ¢do
element ka gjasa té barabarta gé té jeté pjesé e mostrés sé shtresézuar (Klaster). Mostra e
shtresézuar éshté bashkésia themelore e ndaré né grupe shtresa né bazé té disa vetive.
Popullata ndahet né disa shtresa, secili pérfagésues i popullatés. Mostra e rastésishme
zgjidhet nga cdo shtresé. Kjo ndarje béhet pér veti té natyrés gjeografike, social-
ekonomike, vendbanimit etj. Mostér e thjeshté e rastit zgjidhet nga ¢cdo shtresé. Kjo ndarje
pérfshin ndarjen né bazé té qyteteve té shpérndara gjeografikisht né Kosové, pastaj ndarja

apo shtresézimi né bazé té ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme, ndarja né bazé té
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aktiviteteve tregtare, shérbyese dhe prodhuese. Sipas “Opendata” numri i ndérmarrjeve

aktive né shtaté qytetet kryesore té Kosovés éshté si né tabelén e me poshtme:

Tabela 3. 1 Numri i bizneseve Aktive né shtaté gytetet kryesore té Kosovés

Ferizaj Gjilan Mitrovica Prishtiné Prizren Gjakove Peja Totali

11124 9282 7321 38396 12312 7910 9511 95856

Burimi: OPENDATA 2017

Nga kéto 7 qytete jané zgjedhur 5 prej tyre pér té gené pjesé e mostrés, me idené gé té
pérfagésohen 5 qytetet mé té médha té cilat kané dhe pérgindjen mé té larté té bizneseve né
Kosové , duke filluar nga gyteti mé i madh Prishtina e deri te Gjilani. Tabela 3.2 paraqget té
dhénat mbi:

- numrin e ndérmarjeve aktive pér secilin nga pesé gytetet Ferizaj, Gjilani, Mitrovica,
Prishtina, Prizreni, me nje total prej 78 435 ndérmarrje. Shifér kjo sa 82% e totalit té
ndérmarjeve né 7 qyteteve kryesore né Kosové.

- numrin e ndérmarrjeve aktive té perzgjedhura prej secilit qytet pér té béré pjesé né
MOStEr.

Pra kjo mostér do té pérfshijé 267 ndérmarrje. Zgjedhja e kétyre ndérmarrjeve prej secilit
gytet béhet duke mbajtur né konsideraté kushtin gé ato té kené aktivititet biznesi né
prodhim, tregti ose shérbim. Pér ndértimin e késaj mostre, né pércaktimin e popullatés jemi

bazuar né té dhénat statistikore té publikuara prej Open Data 2017.
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Tabela 3. 2 Numri i bizneseve aktive né Kosové

Qytetet Ferizaj Gjilan Mitrovica Prishtiné Prizren Totali

Popullata
11124 9282 7321 38396 12312 78435
(biznese aktive)

Pjesémarrja  né
14% 12% 9% 49% 16%  100%
popullate (%)

Mostra 38 31 25 130 43 267

Burimi: Open Data 2017

Pjesémarrja né mostér e ndérmarrjeve prej secilit qytet respekton pérgindjen qé zé numri
aktiv i bizneseve té kétij qyteti né totalin e bizneseve aktive té té pesé qyteteve.
Konkretisht, ndérmarrjet aktive né Ferizaj pérbéjné 14% té ndérmarrjeve qé pérbéjné totalin
e popullatés té marré né studim (78 435 ndérmarrje aktive), cka do té thoté se 14% e
ndérmarrjeve aktive té cilat pérbéjné mostrén (267 ndérmarrje aktive) jané pérzgjedhur nga
Ferizaj. Duke ndjekur té njejtén logjiké, 12% e ndérmarrjeve qé pérbéjné mostrén jané
pérzgjedhur nga Gijilani, 9% té ndérmarjeve jané pérzgjedhur nga Mitrovica, 16% té
ndérmarrjeve jané pérzgjedhur nga Prizreni dhe 49% e ndérmarrjeve jané pérzgjedhur nga
Prishtina. Si¢ shikohet, Prishtina éshté qyteti i cili ka njé pérgindje pérfagésimi mé té larté,
kjo pér faktin se ky qytet ka dhe numérin mé té madh té kétyre ndérmarrjeve né totalin e
popullatés.

Pra kjo ka gené arsyeja pse éshté marré mostra prej 267 ndérmarrjeve, sepse kjo siguron
pérfagsim mé real té mostrés pér kété kérkim. Kjo ményré e té ndértuarit t&¢ mostérs na

siguron njé pérfagésim real.
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Tabela 3. 3 Numri i ndérmarrjeve aktive prej secilit qytet pjesé e mostrés

Qytetet pjesé e Nr. i ndérmarrjeve aktive Pérgindja e
MOostrés /qytet pjesé e mostrés vlefshme

Prishtiné 130 49
Prizren 43 16
Mitrovicé 25 9
Ferizaj 38 14
Gjilan 31 12
Total 267 100,0

Burimi: Raport-Hulumtim i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Grafiku 3. 1 Mostra e kérkimit e shpérndaré sipas komunave né Kosové, pjesémarrja né

popullaté.
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Nga grafiku 3.1 shohim se pjesémarrja mé e madhe edhe népér pesé gytetet qé jané marré si

mostér éshté né Prishtiné. Shpesh, njé "gabim i pranueshém™ i pérdorur nga hulumtuesit e

98



anketés bie midis 4% dhe 8% né nivelin e besueshmérisé prej 95%. Ne mund té llogarisim
diferencén e gabimit né madhési té ndryshme té mostrés pér té pércaktuar se ¢faré madhésie
té mostrés do té na japi rezultate té besueshme né nivelin e déshiruar. (DATA/STAR-
StarTips).

Né bazé té té dhénave né tabelén 3.2 dhe 3.3 né kalkulatorin (Error margin calculator) del
se marzhi i gabimit éshté si mé poshté:

- Marzhi i gabimit me 95% saktésia éshté 6%

Né tabelén 3.4 éshté paraqgitur ndarja e ndérmarrjeve aktive té pérfshria né mostér sipas
llojit té aktivitetit. Ndarja pérfshin bizneset prodhuese, bizneset tregtare dhe bizneset e
shérbimit. Si edhe vihet re, numri mé i madh i bizneseve éshté i pérgendruar né fushén e

tregtisé dhe até té shérbimit.

Tabela 3. 4 Mostra sipas llojit té aktiviteteve té ndérmarrjeve

Lloji i aktivitetit Nr. i ndérmarrjeve aktive % e vlefshme
Tregtare 99 37
Shérbyese 145 54
Prodhuese 23 9

Total 267 100

Burimi: Raport-Hulumtim i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Grafiku 3. 2 Mostra sipas llojit té aktiviteteve té ndérmarrjes
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Burimi: Raport-Hulumtim i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

3.6 Mbledhja dhe analizimi i té dnénave

Mbledhja e té dhénave prej ndérmarrjeve té pérfshira né kété mostér éshté realizuar gjaté
periudhés Tetor-Néntor 2018. Teknika e kérkimit e pérdorur né kété studim éshté intervista
dhe instrumenti i kérkimit i pérdorur né mbledhjen e té dhénave éshté pyetésori i ndértuar
me pyetje me fund té hapur dhe té€ mbyllur, i pérdorur pérgjaté intervistave té dretjpérdrejta.
Pér hartimin e pyetésorit, si model éshté marré pyetésori nga punimi i Doktoratés sé D.
Krasnigi né temén “Ndermarrjet e vogla dhe t¢ mesme dhe roli i tyre né ekonominé e
Kosovés”. Pércaktimi i metodave dhe rregullave qé jané pérdorur né kété kérkim, jané né
harmoni me specifikat qé ka njé kérkim né teren, duke pérdorur pyetésoré me pyetje té
kombinuara (fund té mbyllur / té hapur) né ményré gé té mbildhen té dhénat sa mé reale

dhe mé té sakta lidhur me problemin kérkimoré gé éshté shtruar né kété studim.

3.6.1 Modeli analitik

Té dhénat e grumbulluara primare jané analizuar né modelin e pércaktuar statistikoré, prej

kétij modeli jané kéto rezultate té pritshme té cilat jané pasqyruar si né vijim:
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a) Analizé statistikore pér kéto variabla gé jané nxjerré nga pyetésorét.
b) Analizé pérmes metodés sé regresionit me njé dhe dy variabela té pavarura.
Rezultatet jané analizuar né Aplikacionin.

Pér té arritur né analizat e lartpérmendura dhe né interpretimin e rezultateve éshté pérdoré
softueri statistikor SPSS (Statistical Package for the Social Science, vesrioni 20) dhe
Microsoft Office Excel. Eshté aplikuar metodat e krygézimit té tabelave pér analizén dhe
interpretimin e té dhénave pérshkruese, si dhe analiza e frekuencave té ngjarjeve né SPSS.
Té gjitha rezultatet dhe analizat jané paragitur ne Kapitullin IV, pérmes formés tabelare dhe
grafike, pér té krahasuar rezultate e dalura dhe té sillen pérfundimet e bazuara né to.
Metoda bazé, e shfrytézuar né kété kérkim éshté metoda e analizés kualitative dhe metoda e
analizés kuantitative. Pra kemi dy metoda, pér shkak té specifikave té kétij kérkime. Si
pjesé e metodologjisé sé pérdorur pér realizimin e analizés se kétij kérkimi éshté edhe
metoda e induksionit. Arsyeja éshté se kjo metodé bazohet né analizén e fakteve dhe
rezultateve té nxjerra nga kérkimi dhe né bazé té tyre béhet pérfundimi pér to. Pérdorimi i
metodés sé induksionit né analizimin e té dhénave té pérfitura nga ky kérkim, mbéshtetet né
argumentin se prognozimi né bazé té analizés sé regresionit éshté shembull tipik i
induksionit (Jakupi A, 2005).
Fillimisht éshté béré kodimi me numra i té dhénave té cilat paragesin variablat e pavarura.
Ky kodim éshté paragitur me numrat nga 0 (zero), 1, 2, 3, 4. Pas pércaktimit té variablit té
varur éshté pércaktuar modeli né bazé té cilit do té analizohen raportet e kétij variabli té
varur, gé éshté garkullimi vjetor né Euro i ndérmarrjes, né varési me variablat e pavarura gé

jané pércaktuar si: realizimi i kérkimit né fazén e hapjes sé ndérmarrjes apo jo, niveli i
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shkollimit té pronarit/menaxherit, pasja apo jo e ndérmarrjes té njé personi té dedikuar pér

marketingun né ndérmjarrje.

3.7 Kufizimet e punimit

Ky punim mund té shérbejé edhe si pikénisje pér studime mé té thelluara né kété fushé qé
né Republikén e Kosovés sic¢ éshté e ditur, jané té pakta. Kufizimet gé jané shfaqur gjaté
kérkimeve dhe gjaté realizimit té analizés lidhur me temén e kétij punimi doktoral jané té
natyrave té ndryshme.

Sé pari mundésia e kufizuar pér té marré pérgjigjeje né pyetjet e ndértuara né pyetésorg,
nga sipérmarrésit, pér pyetjet mé esenciale, té cilat tregojné parametra financiar té
ndérmarrjeve, pér numrin e punétoréve legale qé kané. Gjaté hulumtimit té literaturés dhe
té hulumtimeve té ndryshme lidhur me temén qé trajton ky punim, éshté has né pamundési
pér té gjetur ndonjé punim gé merret me kérkimet né fazén e hapjes s€ NVM-ve. Ky ka
gené kufizimi mé i madhé dhe mé ndikues né mbledhjen e materialeve. Sado gé jané
trajtuar temat e kérkimeve marketing, ka mungesé té theksuar pér té béré krahasime té
rezultateve té kérkimit. Ka mungesé té literaturés bazé, e cila merret me trajtimin e
problematikés sé njéjté apo té ngjashme, cka ka krijuar mangési qé té bazohemi né modele
té méhershme, gjaté analizés.

Pas pérpunimit dhe analizés sé té dhénave primare, me metodat e lartpérmendura, gjetjet e
kérkimit jané interpretuar duke pasur né konsideraté aspektet kryesore té variablave, lidhjet
midis tyre, pérputhjen e pritshmérisé me gjetjet, interpretimin e shmangieve dhe né fund

vértetimi ose jo i hipotezave.
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4 KAPITULLI IV: PERPUNIMI DHE ANALIZIMI I TE DHENAVE

Té gjitha analizat e realizuara pérmes programit SPSS dhe rezultatet e perftuara jané
paragitur né formé tabelare origjinale nga ky program. Mé pas kéto tabela jané pérshtatur
géllimeve té studimit dhe formés sé prezantimit. Né secilén tabelé jané té dhénat e
paragitura né kolona me numra né formé té frekuencés sé ngjarjes dhe né kolona me
pérgindjen pérkatése té secilés frekuencé. Tabelat me té dhéna té krygézuara (Crostable)
jané paraqgitur edhe pérmes grafikéve té cilat paragesin vlerat e kolonés né tabelé gé
shprehen né pérgindje ( % ). Né disa raste e njejta tabelé éshté paraqitur dy heré pér té paré
raportin né mes té tyre.

Pér rastin “Tabela e paré”, parqitet raporti né pérqgindje i té dhénave té variablit né
pozicionin vertikal, né raport me pérqindjen e totalit t€ kétij variabli. Pér rastin “Tabela e
dyt&”, paraqitet raportin né pérgindje i t€ dhénave té variablit né pozitén horizontale né
tabelé&, né raport me totalin e kétij variabli. Realisht, vlerat e kolonés sé pérgindjes jané té
ndryshme nga rasti i paré dhe rasti i dyté, sepse paragesin vlerat né totalin e variablave té
ndryshme. Edhe te analiza e realizuar pérmes programit Grettle, rezultatet e pérfituara jané
paragitur pérmes tabelave origjinale té dala nga ky program, pastaj mé poshté jané
analizuar té gjitha situatat né bazé té rolit té variablit té varur dhe variablit té pavarur. Né

fund té secilés analizé jané paragitur edhe rezultatet pérfundimtare pér rastet e vecanta.
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4.1 Rezultatet e analizés sé té dhénave pérmes SPSS

Né kété pjesé jané paraqitur rezultatet e variablave: Niveli i realizimit té kérkimit, pozicioni
I sipérmarrésit né ndérmarrje, kategoria e NVM-ve, garkullimi vjetor i NVM-ve, niveli i
shkollimit té sipérmarrésit egzistenca e personit té dedikuar pér marketingun né NVM.

Tabela 4. 1 Niveli i realizimit té kérkimeve marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjeve

Realizimi i kerkimeve  Frekuenca Pérqgindja e vlefshme

Po 121 45
Jo 146 55
Total 267 100

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Referuar té dhénave té tabelés 4.1, vetém 121 nga 267 sipérmarrés té kétyre ndérmarrjeve
kané realizuar kérkim marketing pérpara se t’a hapin ndérmarrjen, mbéshtetur né rezultatet
e té cilit kané marré vendimin pér t’a hapur kété ndérmarrje. Né grafikun 4.1. té dhénat na
tregojné se 45%, apo me pak se gjysma e sipérmarrésve kané realizuar kérkim marketing né
fazén e hapjes sé sipérmarrjes sé tyre, ndérsa 55% e tyre nuk kané realizuar kérkim para se
t’a hapin ndérmarrjen e tyre. Kéto shifra tregojné se niveli i kérkimeve né keté fazé ka qené
jo i kénagshém, duke gené se hapja e tyre nuk ka gené e bazuar né kérkim dhe risku i mos
suksesit éshté mjaft i larté. Nése gjykimin e kétij rezultati e bazojmé né periudhén kohore
kur Kosova ka filluar té jeté shtet dhe té krijojé institucionet e veta arsimore, té bazuara né
rregullat peréndimore, atéheré kété rezultat mund t’a quajmé edhe si njé suksese. Sepse,
brenda 19 viteve e dalé nga lufta dhe 10 viteve e konstituar si shtet (nga viti 2008), atéheré
kjo é&shté njé periudhé kohore shumé e shkurtér gé té arrihen nivele té aplikimit t& kérkimit

marketing nga ana e ndérmarrésve né Kosove.
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Grafiku 4. 1 Niveli i realizimit té kérkimeve marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjeve
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Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Sipas grafikut t& mésipérm shohim se NV-té né Kosové realizojné kérkime marketing, né
fazén e hapjes sé tyre, mé pak se gjysma e tyre, ndérsa mbi gjysma e NVM-ve nuk
realizojné kéto kérkime.

Kjo na tregon se realizimi i kérkimeve marketing nga ana e NVM-ve éshté e njé niveli nén

mesatare dhe se kérkohet gé kjo té keté ngritje né té ardhmen.
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Tabela 4. 2 Krygézimi i té dhénave: Niveli i kérkimit marketing né fazén e hapjes sé
ndérmarrjes. * Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit

% Shkolle | Shkollee | Bachelor | Master PhD Total
£ .
< fillore mesme
@
— @ @ @ @ @ @
= [&] [&] [S] [S] (& [&]
E| g S S o | & S S |
N S % S % S Yo S S S Y0
= X X X X X X
S e e b b L e
@ | L L L |% | |%]| C
Po 0 0 | 57 | 47 43 |36 |18 | 15| 3 | 2 | 121 | 45
Jo 5 3 | 8 | 58 32 | 222215 2 | 1 | 146 | 55
Total 5 | 2142|553 | 75 |28 |40[15] 5 | 2 | 267
Symmetric Measures-Analiza e koeficientit té kontigjences dhe signifikances
Value Approx. Sig.
Nominal Contingency ,194 ,033
by Coefficient
Nominal
N of Valid 267
Cases

a. Not assuming the null hypothesis.--a.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.2 pérgindja né raport me totalin e realizimit té kérkimeve (Po; Jo) (kolona me
ngjyrén e gjelbér). Koeficientit té kontigjencés (forca e marrédhénieve né mes té
variablave), duhet té keté vlerat nga 1 deri né -1, vlera absolute. Sa ma afér vlerés 1, atéheré
marrédhéniet né mes té variablave jané té fugishme. Né rastin e té dhénave té dala nga
tabela 4.2, shohim se vlera e koeficientit té kontigjencés éshté 0.194, kjo vleré éshté larg
vlerés absolute 1, andaj mardhénia né mes variablave éshté e nivelit té dobét. Ndérsa vlera
e signifikancés éshté 0.033<0.05 gé do té thoté se variabla e varur éshté signifikante, e

shpjegueshme nga variabla e pavarur.
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Né grafikun 4.2, lidhur me krygézimin e pyetjes sé nivelit té shkollimit dhe realizimit té
kérkimeve né fazén e hapjes sé ndérmarrjes, shohim se pjesémarrja e ndérmarrésve me
nivel té shkollimit éshté:

- 47% té atyre gé kané kryer kérkim marketing né fazén e hapjes jané me
Pronare/Menaxhere me shkollim t&€ “Mesém”, ndérsa jané 58% e atyre q€ nuk kané
kryer kérkim marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

- 36% té atyre gé kané kryer kérkim marketing né fazén e hapjes jané me
Pronare/Menaxhere me shkollim té Bachelor, ndérsa 22% e kétyre nga grupi gé nuk
kané kryer kérkim marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

- 15% té atyre gé kané kryer kérkime Marketing né fazén e hapjes jané me
Pronare/Menaxhere me shkollim té“Master”, po ashtu 15% jané nga ky grupe qé

nuk kané kryer kérkime Marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

Pra, né total, Pronaret/Menaxheret me nivel shkollimi t&¢ Mesém dhe Bachelor, marrin

pjesé me pérgindjen mé té larté né grupin e atyre gé kané kryer kérkime marketing né fazén

e hapjes.
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Né grafikun 4.2 paragitet pérgindja né raport me totalin e realizimit té kérkimeve (Po; Jo).

Grafiku 4. 2 Krygézimi i té dhénave: Niveli i kérkimeve marketing né fazén e hapjes se

ndérmarrjes tuaj. * Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Si pérgindje e realizimit té kérkimeve nga ndérmarrjet e vogla dhe té mesme né Kosoveé, né
grafikun e mésipérm, shohim se pérgindja mé e larté éshté te ndérmarrésit té cilét kané
nivel shkollimi Bachelor dhe t& mesém.Te niveli i shkollimit Master dhe PHD éshté mé i
vogél pasi gé pjesémarrja e tyre, si nivel shkollimi éshté mé i vogeél.

Né tabelén 4.3 paraqgitet pérgindja né raport me totalin e nivelit té shkollimit té P/M.
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Tabela 4. 3 Krygézimi i té dhénave: Niveli i kérkimeve marketing né fazén e hapjes sé
ndérmarrjes. * Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit.

Shkolle Shkollee  Bachelor Master PHD Total
fillore mesme
=2 8 % S % 8 S % S % 3
E @ c c c o c c c 0
5 E 3 2 g % 3 2 g %
® X % = = = < o
() D — — - - — —
xr x LL LL LL LL LL LL
Po 0 0 57 40 43 57 18 45 3 60 121 45
Jo 5 100 85 60 32 43 22 55 2 40 146 g
Total 5 142 75 40 5 267

Burimi: Raporti - Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.3 mund té komentohen kéto rezultate si mé poshté:
- 40% e Pronareve/Menaxheréve me shkollim t€ Mesém kané realizuar kérkim
marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes, ndérsa 59% e tyre jo;
- 57% e Pronaréve/Menaxheréve me shkollim Bachelor kané realizuar kérkim
marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes, ndérsa 41% e tyre jo;
- 45% e Pronaréve/Menaxheréve me shkollim Master kané realizuar kérkim
marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes, ndérsa 55% e tyre jo;
- 60% e Pronaréve/Menaxheréve me shkollim PHD kané realizuar kérkim marketing
né fazén e hapjes sé ndérmarrjes, ndérsa 40% e tyre jo.
Nga ky grafik shihet se pérgindjen mé té larté té realizimit té kerkimit marketing e kané

Pronarét/Menaxherét me nivele té shkollimit PHD, Bachelor e pastaj Master.
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Grafiku 4. 3 Krygézimi i té dhénave: Niveli i kérkimeve marketing né fazén e hapjes sé

ndérmarrjes. * Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
Né grafikun 4.3 paragitet pérgindja né raport me totalin e nivelit t& shkollimit t¢ P/M. Né
tabelén 4.4 shohim se kategoria e ndérmarrjeve té vogla NV pérvec gé éshté né numér mé
té madh né raport me NM, ka edhe numér me té madh té kétyre ndérmarrjeve qé kané kryer
kérkime né fazén e hapjes. Né tabelén 4.4. paragitet pérgindja né raport me totalin e
realizimit té kérkimeve (Po; Jo).

Tabela 4. 4 Kryqgézimi i té dhénave: Niveli i realizimit t&¢ kérkimeve marketing né fazén

ehapjes se ndérmarrjes. * Kategoria e ndérmarrjes.

Realizimi Ndérmarrje e vogél Ndérmarrje e mesme Total

kérkimeve Frekuenca % Frekuenca % Frekuenca %
Po 113 93 8 7 121 45
Jo 146 100 0 0 146 55
Total 259 97 8 3 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Grafiku 4.4 nxjerrén kéto té dhéna:
- 93% e ndérmarrjeve gé kané kryer kérkime né fazén e hapjes jané ndérmarrje té
vogla NV;
- 7% e ndérmarrjeve gé kané kryer kérkime né fazén e hapjes jané ndérmarrje té

mesme NM.

Grafiku 4. 4 Krygézimi i té dhénave: Niveli i realizimit té kérkimeve marketing né fazén e

hapjes sé ndérmarrjes. * Kategoria e ndérmarrjes.
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Per shkak se mbi 90% e ndermarrjeve jane ndérmarrje té vogla, atéheré edhe pjesémarrja e

tyre né grupin e NVM qé kané realizuar kérkime éshté mé i larté.
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Né grafikun 4.5 paragitet pérgindja né raport me totalin e realizimit té kérkimeve (Po; Jo).

Tabela 4.5 Krygézimi i té dnénave: Niveli i realizimit t¢ kérkimeve marketing né fazén e

hapjes sé ndérmarrjes. * Kategoria e ndérmarrjes.

Ndérmarrje e vogél  Ndérmarrje e mesme Total
Realizimi kérkimeve  Frekuenca % Frekuenca % Frekuenca %
Po 113 44 8 100 121 45
Jo 146 56 0 0 146 55
Total 259 8 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve — e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.5 paraqgitet pérgindja né raport me totalin e kategorisé sé ndérmarrjes NVM.
Né grafikun 4.5 kemi kéto rezultate:
- 44% e ndérmarrjeve té vogla NV kané kryer kérkime né fazén e hapjes;
- 56% e ndérmarrjeve té vogla NV nuk kané kryer kérkime né fazén e hapjes.
- Teé gjitha ndérmarrjet e mesme NM kané kryer kérkime né fazén e hapjes.
Né grafikun 4.5 paragitet pérgindja né raport me totalin e kategorisé se ndérmarrjes NVM.
Grafiku 4. 5 Krygézimi i té dhénave: Niveli i realizimit té kérkimeve marketing né fazén e

hapjes se ndérmarrjes. * Kategoria e ndérmarrjes.
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Te grafiku i mésipérm shohim se ndérmarrjet e mesme kané realizuar té gjithé kérkime
marketing né fazén e hapjes. Ndérsa ndérmarrjet e vogla géndrojné té pérgindja e
pérgjithéshme e dalur nga kérkimi, rreth 44% e tyra kané realizuar kérkime né fazén e
hapjes sé tyre.Kjo pérgindje na sinjalizon se ndérmarrjet e vogla jané ende né parametra té

ulét sa i takon kérkimeve marketing dhe se fokusi i institucioneve duhet té jeté te ngritja e

vetédijes sé ndérmarrésve qé udhéheqin ato.

Tabela 4. 6 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit? * Niveli i realizimit té kérkimeve

marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

Realizimi i kerkimeve

Lloji i biznesit Po Jo Total

Frekuenca % Frekuenca % Frekuenca %
Tregtare 42 42 57 58 99 37
Shérbyese 69 48 76 52 145 54
Prodhuese 10 43 13 57 23 9
Total 121 146 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve — e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.6 paragitet pérgindja né raport me totalin e llojit té biznesit. Nga grafiku 4.6

rezultatet tregojné:

- 42% e ndérmarrjeve Tregtare kané realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes,

- 58% e ndérmarrjeve Tregtare nuk kané realizuar kérkime marketing né fazén e

hapjes,
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- 48% e ndérmarrjeve té Shérbimit kané realizuar kérkime marketing né fazén e
hapjes,
- 52% e ndérmarrjeve té Shérbimit nuk kané realizuar kérkime marketing né fazén e
hapjes,
- 43% e ndérmarrjeve Prodhuese kané realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes,
- 57% e ndérmarrjeve Prodhuese nuk kané realizuar kérkime marketing né fazén e
hapjes.
Si pérfundim mund té thuhet se ndérmarrjet té cilat kané pérgindjen mé té larté té realizimit
té kérkimeve né fazén e hapjes se tyre jané ato gé merren me biznes shérbyes.
Né grafikun 4.6 paragitet pérgindja né raport me totalin e llojit té biznesit.
Grafiku 4. 6 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit * Niveli i realizimit té kérkimit

marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
Te grafiku i mésipérm del né dukje se ndérmarrjet me aktivitet Shérbyes dhe Prodhues kané

realizuar mé sé shumti kérkime né fazén e hapjes.
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Tabela 4. 7 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit? * Niveli i realizimit té kérkimeve

marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

Realizimi i kerkimeve marketing

Lloji i biznesit Po Jo Total

Frekuenca % Frekuenca % Frekuenca %
Tregtare 42 35 57 39 99 37
Shérbyese 69 57 76 52 145 54
Prodhuese 10 8 13 9 23 9
Total 121 146 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.7 Pérgindja né raport me totalin e realizimit apo jo té kérkimeve né fazén e
hapjes. Nga grafikun 4.7 rezultatet tregojné se nga totali i ndérmarrjeve qé kané realizuar
kérkime marketing né fazén e hapjes jané:
- 35% e ndérmarrjeve gé kané realizuar kérkim marketing né fazén e hapjes, jané
biznese Tregtare;
- 39% e ndérmarrjeve gé nuk kané realizuar kérkim marketing né fazén e hapjes, jané
biznese Tregtare;
- 57% e ndérmarrjeve gé kané realizuar kérkim marketing né fazén e hapjes, jané
biznese Shérbimi;
- 52% e ndérmarrjeve gé nuk kané realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes,
jané biznese Shérbimi;
- 8% e ndérmarrjeve gé kané realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes, jané

biznese Prodhuese;
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- 9% e ndérmarrjeve gé nuk kané realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes, jané
biznese Prodhuese.
Si pérfundim mund té thuhet se: Ndérmarrjet gé kané realizuar mé sé shumti kérkim
marketing né pérgindje jané ato gé merren me biznesin e Shérbimit.
Grafiku 4. 7 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit? * Niveli i realizimit t& kérkimeve

marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.
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Né grafikun 4.7 paraqitet pérgindja né raport me totalin e realizimit apo jo té kérkimeve né
fazén e hapjes. Nga mostra prej 267 ndérmarrjeve, ka dal rezultati se té intervistuarit e
kétyre ndérmarrjeve:

- Ne 47% té rasteve kané statusin e “Pronarit” t€ ndérmarrjes;

- Ne 29% té rasteve jané “Pronar dhe Menaxher” t€ ndérmarrjes;

- Pérqgindja mé e ulét prej 24% e té intervistuarve jané “Menaxher” t€ ndérmarrjes.
Kéto rezultate na béjné me dije se rreth gjysma e ndérmarrjeve NVM udhéhigen nga
pronarét, gé pér rrethanat e Kosovés, e cila ka gati 20 vite gé ka dalé nga lufta, e kjo
periudhé nuk mund té llogaritet si e gjaté, duke u bazuar né faktin se éshté themeluar si

shtet i ri. Kjo pérgindje e larté &shté tregues se kéto ndérmarrje nuk udhéhigen nga
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Menaxher profesionist, por thjeshté nga “Pronaré”. E dhéna tjetér, ¢ cila tregon se 29% e
ndérmarrjeve udhéhigen nga Pronar/Menaxherét, apo njé e treta e ndérmarrjeve, té jeté
edhe njé argument shtesé se rolin e menaxherit e ka prapé pronari, gé mund té mos jeté
profesionist i menaxhimit. Vetém 24%, apo me pak se njé e treta e ndérmarrjeve udhéhigen
nga “Menaxheré” té€ cilét mund t€ jené profesionist t€ menaxhimit dhe mundésia e kétyre
éshté té kené suksese mé té madha né aktivitetet e tyre si ndérmarrje. Té intervistuarit e
ndérmarrjeve gé kané gené pjesé e mostrés, i takojné tri kategorive, té cilat jané paragitur
né tabelén 4.8.

Tabela 4. 8 Pozicioni i té intervistuarit né ndérmarrje

Pozita Frekuenca  Pérgindja e vlefshme
Pronar 125 47
Pronar/Menaxher 77 29
Menaxher 65 24
Total 267 100

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Nga grafikun 4.8 shihet se pérgindje mé e larté e té intervistuarve éshté né pozicionet si
“Pronar” dhe si “Pronar/Menaxher”, te ndérmarrjet gé kané gené pjesé e mostrés né kété
kérkim shkencor. Ndérsa pérgindja me e ulét &shté si “Menaxheré”. Kjo statistiké na ofron
té dhéna se ndérmarresit si pronar dhe jo si menaxheré jané mé té shumté dhe jo té duhur,
pasi gé ndérmarrési menaxher éshté mé i pérgatitur profesionalisht pér té udhéhequr
ndérmarrje, e nga kjo mund té rrjedh edhe rezultati mé pozitiv i afarizmit t& ndérmarrjeve

né fjalé.
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Grafiku 4. 8 Pozicioni i té intervistuarit né ndérmarrje
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Bazuar edhe né temén e Kkétij disertacioni, ndérmarrjet gé jané pjesé e mostrés, ndahen né
ndérmarrje té vogla NV dhe né ndérmarrje t¢ mesme NM. Nga tabela 4.9 vérehet se
shumica e tyre jané NV, gé éshté edhe realiteti i késaj pérbérje t& NV né Kosové, e qé éshté

rreth 97%.

4.1.1 Kategorizimii NVM-ve
Tabela 4. 9 Kategorizimi i ndérmarrjeve

Kategoria e ndérmarrjes Frekuenca Pérgindja e vlefshme

Ndérmarrje e vogél 259 97
Ndérmarrje e mesme 8 3
Total 267 100

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

118



Né grafiku 4.9 jané paraqgitur vlerat e tabelés 4.9 né pérgindje.

Grafiku 4. 9 Kategorizimi i ndérmarrjeve
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Nga grafiku i mésipérm shohim se pjesémarrja e ndérmarrjeve té vogla éshté e larté dhe se
éshté ndikuese né téré kété kérkim dhe si i tillé mund té thuhet se éshté dominues né
ekonominé e vendit. Kétu shohim se sa té réndésishém jané ndérmarrjet e vogla, prandaj
edhe né kété kérkim jané marrur si géllim kryesor i trajtimit.

Té dhénat e paragitura né tabelén 4.10 tregojné raportin e krygézuar né mes té dhénave té
kategorisé sé ndérmarrjes dhe pozités sé sipérmarrésit né té.

Tabela 4. 10 Krygézimi i té dhénave: Pozita e sipérmarrésit né kompani. * Kategoria e

ndérmarrjes.

Pozita né Ndérmarrje e vogél Ndérmarrje e mesme Total

ndérmarrje Frekuenca % Frekuenca % Frekuenca %

Pronar 122 98 3 2 125 47
Pronar/Menaxher 75 97 2 3 77 29
Menaxher 62 95 3 5 65 24
Total 259 97 8 3 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Né tabelén 4.10 paragitet pérgindja e cila éshté né raport me totalin e nivelit té shkollimit.

Grafiku 4. 10 Krygézimi i té dhénave: Pozita e sipérmarrésit né kompani. * Kategoria e

ndérmarrjes.
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Tabela 4. 11 Krygézimi i té dhénave: Pozita e sipérmarrésit né kompani. * Kategoria e

ndérmarrjes.
Pozita né Ndérmarrje e vogél Ndérmarrje e mesme Total
ndérmarrje Frekuenca % Frekuenca % Frekuenca %
Pronar 122 47 3 38 125 47
Pronar/Menaxher 75 29 2 25 77 29
Menaxher 62 24 3 38 65 24
Total 259 8 267 100

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Né tabelén 4.11 paragitet pérgindja e cila éshté né raport me totalin e kategorisé sé
ndérmarrjes NVM .
Né grafikun 4.11 shohim se NV udhéhigen:

- 47% e ndérmarrjeve té vogla NV, udhéhigen nga Pronarét;

- 29% e ndérmarrjeve té vogla NV udhéhigen nga Pronarét/Menaxherét;

- 24% e ndérmarrjeve té vogla NV udhéhigen nga Menaxherét.

Né grafikun 4.11 shohim se NM udhéhigen:

- 38% e ndérmarrjeve t€ mesme NM udhéhigen nga Pronarét;

- 25% e ndérmarrjeve t€ mesme NM udhéhigen nga Pronarét/Menaxherét;

- 38% e ndérmarrjeve t€ mesme NM udhéhigen nga Menaxherét.
Nga kéto rezultate mund té pérfundojmé se pérgindja mé e larté té ndérmarrjet e NVM
udhéhigen nga ndérmarrés Pronaré dhe pérgindja mé e vogél nga Menaxheré-profesionisteé.
Né grafikun 4.11 paragitet pérgindja e cila éshté né raport me totalin e kategorisé sé

ndérmarrjes NVM.
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Grafiku 4. 11 Krygézimi i té dhénave: Pozita e sipérmarrésit né kompani.* Kategoria e

ndérmarrjes.
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Né grafikun 4.11 shohim se gjysma e ndérmarrjeve té vogla menaxhohen nga Pronarét,
ndérsa 30% nga Pronaré —Menaxheré. Menaxhimi i ndérmarrjeve nga pronari e jo nga
menaxheri, &shte dobési mjaft e madhe dhe ndikues pér zhvillimin e aktiviteteve té saj. Kjo
reflektohet edhe te rezultatet & mund t’i arrijé njé ndérmarrje, pasi ményra e menaxhimit

éshté thelbésore pér ndérmarrjen.

4.1.2 Niveli i shkollimit té ndérmarrésit
Tabela 4. 12 Niveli i shkollimi t& Pronarit/Menaxherit

Niveli i shkollimit Frekuenca Pérqgindja e vlefshme

Shkolle fillore 5 2
Shkolle e mesme 142 53
Bachelor 75 28
Master 40 15
PHD 5 2
Total 267 100

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve — e pérpunuar nga autori-2018
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Pérgindja mé e madhe e kétyre ndérmarrésve, sic shihet né grafikun 4.12 éshté me nivelin e
mesém té shkollimit me 53% e tyre, pastaj renditen ata me shkollim Bachelor me 28%, me
15% e tyre gé kané nivelin e shkollimit Master dhe 2% e tyre kané té kryer nivelin PHD.
Pérgindja e larté e shkollimit t& mesém éshté njé tregues jo i miré pér té gené kéto

ndérmarrje shumé té suksesshme. Kjo e dikton edhe nivelin profesional té udhéhegjes sé

ndérmarrjes.
Grafiku 4. 12 Niveli i shkollimi té Pronarit/Menaxherit.
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Nga grafiku i mésipérm mund té thuhet se mbi 50% e ndérmarrésve jané me shkollim té
mesém, ndérsa gjysma tjetér éshté kryesisht me nivel té shkollimit Bachelor dhe Superior.
Kéto t& dhéna mund té shikohen si t¢ mira por edhe jo té mira, sepse nga ky nivel i
shkollimit varet edhe aftésia e ndérmarrésit pér t¢ menaxhuar ndérmarrjen me sukses dhe ti

sigurojé asaj jetégjatési né ambientin biznesoré ku ajo vepron.
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Né tabelén 4.13 éshté paragitur niveli i pérgatitjes shkollore té sipérmarrésit dhe ndikimi i
kétij niveli né suksesin e pércaktimit té llojit t& ndérmarrjes kur éshté hapur Ky biznes.
Numri mé i madh i ndérmarrésve éshté deklaruar pér nivelin e vlerésimit prej nr.1 dhe

nivelin nr. 5, pastaj né renditje &shté niveli nr.4.

Tabela 4. 13 Krygézimi i té dhénave: Ndikimi i nivelit té shkollimit té pronarit/menaxherit
né suksesin e llojit té biznesit pér té cilin jané pércaktuar? (Nga 1 pak deri né 5 shumé) *

Niveli i shkollimit gé ka pronarit/menaxheri.

Shkolle  Shkolle e

. Bachelor Master PHD Total

fillore mesme
Niveli i
vilerésimit 3 3 8 3 8 S

c c [ c [ c

g g S % 5 % S % F %

X X X X X X

2 5 2 & et L et L

L % T % I o I I
1 4 6 47 70 13 19 3 4 0 0 67 25
2 0 0 19 51 15 41 2 5 1 3 37 14
3 1 2 34 62 14 25 5 9 1 2 55 21
4 0 0 31 72 7 16 5 12 0 ©0 43 16
5 0 0 11 17 26 40 25 38 3 5 65 24
Total 5 2 142 53 75 xxx 40 15 5 2 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.13 paragitet pérgindja né raport me totalin e nivelit té renditjes nga (1-5). Né
grafikun 4.13 é&shté paraqitur né pérgindje vlerésimi se sa ka ndikuar niveli i shkollimit té
sipérmarrésit né suksesin e ndérmarrjes pér té cilén jané pércaktuar. 70% e vlerésimit pér

nivelin vlerésimit nr.1 jané nga Pronarét/Menaxherét me shkollim t&€ Mesém.
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72% e vlerésimit pér nivelin vlerésimit nr.4 jané nga Pronarét/Menaxherét me shkollim té
Mesém. 41% e vlerésimit pér nivelin vlerésimit nr.2 jané nga Pronarét/Menaxherét me
shkollim Bachelor. 40% e vlerésimit pér nivelin vlerésimit nr.5 jané nga
Pronarét/Menaxherét me shkollim Bachelor. 38% e vlerésimit pér nivelin vlerésimit nr.5
jané nga Pronarét/Menaxherét me shkollim Master.

Pérgatitja shkollore vlerésohet si ndikuesi me i madh né pércaktimin e suksesit té llojit té
biznesit gjaté pércaktimit, vlerésohet mé sé larti me vlerésimin nr.5 te niveli i shkollimi
Bachelor dhe Master, po ashtu edhe te niveli i Mesém kemi vlerésimin mé té madh té niveli

nr.4.

Grafiku 4. 13 Krygézimi i té dhénave: Ndikimi i nivelit té shkollimit té pronarit/menaxherit
né suksesin e llojit té biznesit pér té cilin jané pércaktuar? (Nga 1 pak deri né 5 shumé) *

Niveli i shkollimit gé ka pronarit/menaxheri.
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Ndikimi i nivelit té shkollimit té ndérmarrésit né susksesin e llojit t¢ ndérmarrjes éshté
vlerésimi mé i larti, me shkallén 5 té shkollimi Bachelor dhe Master, ndérsa mé e vogel te
ndérmarrésit me shkollim Fillor. Kéto té dhéna na tregojné ndikimin e shkollimit té njé
ndérmarrési né aftésit e tij qé té dijé té vendosé se gfaré biznesi duhet té hapé dhe me gfaré
aktiviteti biznesor duhet té mirret ajo ndérmarrje, gé kjo té vijojé me suskses aktivitetet e
saj.

Né grafiku 4.13 paragitet pérgindja né raport me totalin e nivelit té renditjes nga (1-5).

Tabela 4. 14 Krygézimi i té dhénave: Ndikimi i nivelit té shkollimit té pronarit/menaxherit
né suksesin e llojit té biznesit pér té cilin jané pércaktuar. (Nga 1 pak deri né 5 shumé) *

Niveli i shkollimit qé ka pronarit/menaxheri.

Shkolle Shkolle e

. Bachelor Master PhD Total
fillore mesme
Niveli i s s s s © ©
acimi c c c c c c
vlerésimit g o S o S o S o S o S o
X X X X X X
L e L L et L
LL LL LL LL LL LL
1 4 80 47 33 13 17 3 8 0 0 67 25
2 0 0 19 13 15 20 2 5 1 20 37 14
3 1 20 34 24 14 19 5 13 1 20 55 21
4 0 0 31 22 7 9 5 13 0 0 43 16
5 0 0 11 8 26 35 25 63 3 60 65 24
Total 5 142 75 40 5 267 100

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Né tabelén 4.14 paragitet pérgindja né raport me totalin e nivelit t& shkollimit (rreshti me
ngjyrén e gjelbért).
Né grafikun 4.14 vihet re se:

- 63% e Pronaréve/Menaxheréve té kétyre ndérmarrjeve, me nivel shkollimi Master,
vlerésojné me nivelin mé té larté té vlerésimit nr.5 ndikimin e pérgatitjes sé tyre
shkollore, né suksesin e pércaktimit pér llojin e biznesit té tyre.

- 60% e Pronaréve/Menaxheréve té kétyre ndérmarrjeve, me nivel shkollimi PhD
vlerésojné me nivelin mé té larté té vlerésimit nr.5, ndikimin e pérgatitjes se tyre
shkollore, né suksesin e pércaktimit pér llojin e biznesit té tyre.

- 35% e Pronaréve/Menaxheréve té kétyre ndérmarrjeve, me nivel shkollimi Bachelor
vlerésojné me nivelin mé té larté té vlerésimit nr.5, ndikimin e pérgatitjes sé tyre
shkollore, né suksesin e pércaktimit pér llojin e biznesit té tyre.

Sipas pérgindjes, niveli me i larté i besueshmérisé se shkollimi ka ndikuar né pércaktimin e

suksesshém té llojit té biznesit éshté Master, PHD e pastaj té Bachelor.
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Grafiku 4. 14 Krygézimi i té dnénave: Ndikimi i nivelit té shkollimit t& pronarit/menaxherit
né suksesin e llojit té biznesit pér té cilin jané pércaktuar? * Niveli i shkollimit gé ka

pronari/menaxheri.
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Né grafiku 4.14 paragitet pérgindja né raport me totalin e nivelit té shkollimit.

Tabela 4. 15 Krygézimi i té dhénave: Kategoria e ndérmarrjes * Niveli i shkollimit té

pronari/menaxherit.
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Né tabelén 4.15 paragitet pérgindja éshté né raport me totalin e kategorisé sé ndérmarrjes
(kolona me ngjyrén e gjelbért)

Né grafikun 4.15 jané paraqgitur té dhénat né % lidhur me llojin e ndérmarrjes dhe nivelin e
shkollimit té sipérmarrésit. Rezultatet tregojné se:

54% nga NV, e kané Pronarin /Menaxherin me shkollim t& Mesém:

27% nga NV e kané Pronarin /Menaxherin me shkollim té Bachelor.

15% e NV, e kané Pronarin /Menaxherin me shkollim té Master;

2% e NV e kané Pronarin /Menaxherin me shkollim PHD.

Nga numri i ndérmarrjeve té mesém NM, prej tyre 38% e kané Pronarin /Menaxherin me
shkollim t&¢ Mesém dhe rreth 50% e tyre NM e kané Pronarin /Menaxherin me shkollim
Bachelor dhe 13% me shkollim Master. Nga kjo mund té thuhet se te niveli i shkollimit i
Mesém dominojné ndérmarrjet e vogla NV, ndérsa te niveli me Bachelor NM.

Grafiku 4. 15 Krygézimi i té dhénave: Kategoria e ndérmarrjes * Niveli i shkollimit té

pronarit/menaxherit.

M Ndermarrje e vogel M Ndermarrje e mesme m Total
100 o7
90
80
70
60 54 53 50
50 T
38
40
2 28
30 7
20 I I 15 1315
10 2 2 2 2 3
022 Hul : 2 H-
% % %% % % %
Shkolle Shkolle e Bachelor Master PHD Total
fillore mesme

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Né grafikun 4.15 paragitet pérgindja éshté né raport me totalin e kategorisé sé ndérmarrjes
paraget té dhénat e dala nga kryqézimi i pérgjigjeve né pyetjet se cilés kategori i pérket

ndérmarrja dhe nivelit t& shkollimit té sipérmarrésit.

Tabela 4. 16 Krygézimi i té dhénave: Kategoria e ndérmarrjes * Niveli i shkollimit té

pronarit/menaxherit.

Shkolle Shkolle e

fillore mesme Bachelor  Master PhD Total
{197 {197 (153 {197 (153 (153
(&) (&) (&) (&) [&] [&]
3 3 3 3 3 3 %
=} % =} % > % =} % > % > Y
o X X =% X 4 4
Kategoria e [ o 3 [ 3 3]
ndérmarrjes L L - L = =
Ndérmarrje e vogél 5 100 139 98 71 95 39 98 5 100 259 97
Ndérmarrje e mesme 0 0 3 2 4 5 1 3 0 0 8 3
Total 5 142 75 40 5 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelen 4.16 paragitet pérqgindja éshté né raport me totalin e nivelit t& shkollimit (rreshti
me ngjyrén e gjelbért).

Né grafikun 4.16 vihet re se:

98% e Pronaréve/Menaxheréve me shkollim t¢ Mesém udhéheqin ndérmarrjet e
vogla NV;

- 2% e tyre udhéheqin ndérmarrjet e mesme NM;

- 95% e Pronaréve/Menaxheréve me shkollim Bachelor udhéheqin NV;

- 5% e tyre udhéheqgin NM. Po ashtu 97.5% e Pronaréve/Menaxheréve me shkollim

Master udhéheqin NV;
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- 2.5% e tyre udhéheqin NM. Ndérsa 100% e Pronaréve/Menaxheréve me shkollim

PhD udhéheqin vetém NV.

Grafiku 4. 16 Krygézimi i té dhénave: Kategoria e ndérmarrjes * Niveli i shkollimit té

100

pronarit/menaxherit

| Ndermarrje e vogel M Ndermarrje € mesme Total
100 98 o5 97.5 100 97
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70
60
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fillore mesme

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.16 paragitet pérgindja éshté né raport me totalin e nivelit té€ shkollimit.

Tabela 4. 17 Krygézimi i té dhénave: Pozita e sipérmarrésit né ndérmarrje. * Niveli i

shkollimit té pronarit/menaxherit.

Shkolle  Shkolle e

) Bachelor  Master PHD Total

fillore mesme
Pozita né ndérmarrje s S o s s s s

5 s 7 g 5 S 5

> % > > % > % > % > %

X X X X X XX

et et L et L et

L L L L L L
Pronar 3 2 71 57 31 25 16 13 4 3 125 47
Pronar/ Menaxher 1 1 47 61 14 18 14 18 1 1 e 29
Menaxher 1 2 24 37 30 46 10 15 0 0 65 24
Total 5 2 142 53 75 28 40 15 5 2 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Né tabelén 4.17 paraqget pérgindja éshté né raport me totalin e pozités né ndérmarrje
(kolona me ngjyrén e gjelbér).

Nga grafiku 4.17 vérehet se:

61% e ndérmarrésve Pronaré té ndérmarrjes jané me shkollim té Mesém;

- 37% e ndérmarrésve Menaxheré té€ ndérmarrjes jané me shkollim té Mesém;

- 46% e ndérmarrésve Menaxheré té ndérmarrjes jané me shkollim té Bachelor;

- 25% e ndérmarrésve Pronaré té ndérmarrjes jané me shkollim té Bachelor;

- 15% e ndérmarrésve Pronaré té ndérmarrjes jané me shkollim té Master;

- 18% e ndérmarrésve Pronaré/Menaxheré té ndérmarrjes jané me shkollim té

Master.
Si pérfundim i kétyre rezultateve mund té thuhet se: Pérgindja mé e larté e shkollimit
superior éshté té sipérmarrésit si Menaxher dhe kjo éshté e kuptueshme, sepse arritja e
nivelit Menaxher kérkon nivelin e shkollimit superior.
Grafiku 4. 17 Krygézimi i té dhénave: Pozita e sipérmarrésit né ndérmarrje. * Niveli i

shkollimit té pronarit/menaxherit.

® Pronar ® Pronar/Menaxher ™ Menaxher = Total

61
60 57
53
50 46 47
40 37
3 28 29
30 25 24
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fillore mesme

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Te grafiku i mésipérm e shohim se shkollimi Bachelor dhe Master éshté niveli mé sé
shumti te ndérmarrésit si Menaxher dhe Pronar.

Né grafikun 4.17 paraqgitet pérgindja éshté né raport me totalin e pozités né ndérmarrje.

Tabela 4. 18 Krygézimi i té dhénave: Pozita e sipérmarrésit né kompani. * Niveli i

shkollimit té pronarit/menaxherit.

Shkolle slalbe Bachelor Master PhD Total
fillore mesme
Pozita né 3 3 3 3 3 3
ndérmarrje | S| o | & S el 20| Slog| 31|,
X Yo X X Yo X %o X %o X %o
D D [} D
T T I I (L I
%
Pronar 3 60 71 50 | 31 41 |16 | 40 4 80 | 125 | 47
Pronar/ Menaxher | 1 20 | 47 33 | 14 19 |14 | 35 1 20 | 77 29
Menaxher 1 20 | 24 17 | 30 40 |10 | 25 0 0 65 24
Total 5 142 75 40 5 267 | 100

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.18 paraget pérgindjen né raport me totalin e nivelit té shkollimit (rreshti me
ngjyrén e gjelbér).
Nga grafiku 4.18 rezultatet tregojné se:
- 50% e ndérmarrésve me nivel shkollimi té Mesém jané Pronaré té ndérmarrjeve;
- 41% e ndérmarrésve me nivel shkollimi té Bachelor jané Pronaré té ndérmarrjeve;
- 40% e ndérmarrésve me nivel shkollimi té Bachelor jané Menaxheré té
ndérmarrjeve;

- 40% e ndérmarrésve me nivel shkollimi Master jané Pronaré té ndérmarrjeve;
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- 35% e ndérmarrésve me nivel shkollimi Master jané Pronaré/Menaxheré té
ndérmarrjeve, 80% e ndérmarrésve me nivel shkollimi PhD, jané Pronaré té
ndérmarrjeve.

Si pérfundim i kétyre rezultateve mund té thuhet se pérgindja mé e larté e sipérmarrésve
nga té gjitha nivelet e shkollimit éshté se ata jané pronaré té ndérmarrjeve, pra kané hapur
veté kéto ndérmarrje, ndérsa vetém niveli i shkollimit Bachelor e ka pérgindjen me té larté
té ndérmarrésve qé jané Menaxheré té ndérmarrjeve.

Grafiku 4. 18 Krygézimi i té dhénave: Pozita e sipérmarrésit né kompani. * Niveli i

shkollimit té pronarit/menaxherit.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.18 paraqgitet pérgindja né raport me totalin e nivelit té shkollimit.
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Tabela 4. 19 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit. * Niveli i shkollimit té

pronarit/menaxherit.

Shkolle  Shkolle e
Bachelor Master PHD Total

fillore mesme
Llojii
o 8 8 3 3 3 S
biznesit c O c % c c c c

g < S % & % S % 3 %

X X 4 X X 4

bt e bt e bt e

LL LL LL LL LL LL
Tregtare 1 1 63 64 24 24 11 11 0 O 99 37
Shérbimi 4 3 68 47 42 29 26 18 5 3 145 54
Prodhuese 0 0 11 48 9 39 3 13 0 0 23 9
Total 5 2 142 53 75 28 40 15 5 2 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.19 paraqget pérgindjen né raport me totalin e llojit té biznesit (kolona me
ngjyrén e gjelbért).
Nga grafikun 4.19 mund té shohim kéto rezultate :

64% e ndérmarrjeve Tregtare e kané Pronarin/Menaxherin (ndérmarrésin) me

shkollim té Mesém;

- 48% e ndérmarrjeve Prodhuese e kané Pronarin/Menaxherin (ndérmarrésin) me
shkollim té Mesém;

- 47% e ndérmarrjeve Shérbyese e kané Pronarin/Menaxherin (ndérmarrésin) me
shkollim té Mesém;

- 39% e ndérmarrjeve Prodhuese e kané Pronarin/Menaxherin (ndérmarrésin) me

shkollim té Bachelor;
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- 29% e ndérmarrjeve Shérbyese e kané Pronarin/Menaxherin (ndérmarrésin) me
shkollim té Bachelor;
- 18% e ndérmarrjeve Shérbyese e kané Pronarin/Menaxherin (ndérmarrésin) me
shkollim té& Master.
Nga kéto rezultate mund té pérfundojmé se: Pérgindja mé e larté e té tri llojeve té biznesit

jané me shkollim té Mesém, pastaj me até Bachelor.

Grafiku 4. 19 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit. * Niveli i shkollimit té

pronarit/menaxherit.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
Sipas grafikut té mésipérm mé shumé se njé e treta e ndérmarrjeve prodhuese e kané me

shkollim Bachelor.

Né grafikun 4.19 paraqitet pérgindja né raport me totalin e llojit té biznesit.
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Tabela 4. 20 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit. * Niveli i shkollimit té

pronarit/menaxherit.

Shkolle Shkolle e

. Bachelor Mastér PHD Total
fillore mesme
Lloji i 3 3 3 3 3 3
biznesit S S S S S =
S % 2 % T % TN T %N 2 %
L L L L L L
LL LL LL LL LL LL
Tregtare 1 20 63 44 24 32 11 28 O 0 99 37
Shérbimi 4 80 68 48 42 56 26 65 5 100 145 54
Prodhuese 0 0 11 8 9 12 3 8 0 0 23 9
Total 5 142 75 40 5 267 100

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.20 paragitet pérgindja né raport me totalin e nivelit t& shkollimit (rreshti me

ngjyrén e gjelbér). Nga grafikun 4.20 mund té shohim kéto rezultate:

48% e Pronaréve/Menaxheréve (ndérmarrésve) me shkollim t€ Mesém jané te

ndérmarrjet Shérbyes;

- 44% e Pronaréve/Menaxheréve (ndérmarrésve) me shkollim t€ Mesém jané te

ndérmarrjet Tregtare;

- 56% e Pronaréve/Menaxheréve (ndérmarrésve) me shkollim Bachelor jané té

ndérmarrjet Shérbyese;

- 32% e Pronaréve/Menaxheréve(ndérmarrésve) me shkollim Bachelor jané té

ndérmarrjet Tregtare;

- 65% e Pronaréve/Menaxheréve (ndérmarrésve) me shkollim Master jané té

ndérmarrjet Shérbyese;
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- 28% e Pronaréve/Menaxheréve (ndérmarrésve) me shkollim Master jané té
ndérmarrjet Tregtare;
- 100% e Pronaréve/Menaxheréve (ndérmarrésve) me shkollim PHD jané té
ndérmarrjet Shérbyese.
Si pérfundim i kétyre rezultateve mund té thuhet se fokusimi mé i madhé i
Pronaréve/Menaxheréve (sipérmarrésve) né té gjitha nivelet e shkollimit éshté te
ndérmarrjet gé aktivitet biznesi e kané Shérbimin, pastaj jané ato Tregtare.
Grafiku 4. 20 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit. * Niveli i shkollimit té

pronarit/menaxherit.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.20 paraqgitet pérgindja né raport me totalin e nivelit té shkollimit.
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4.1.3 Rezultatet e perpunimit té té dhénave pér “njohurité mbi kérkimin marketing”

Tabela 4. 21 Krygézimi i té dhénave: Bazuar né nivelin e shkollimit té pronarit/menaxherit.

* Niveli i njohurive pér kérkimet e marketingut, nga 1 pak deri né 5 shumé.

Shkolle Shkolle e
Bachelor Master PHD Total
fillore mesme

Shkalla e
vlerésimit & c c c c c
S g E % £ % S % $ %
X X X X X X
bt et et et et e
LL % L % LL LL LL LL
1 4 8 30 60 11 22 5 10 0 0 50 19
2 0 0 31 62 12 24 7 14 0 0 50 19
3 1 1 55 59 25 27 11 12 2 2 94 35
4 0 0 21 46 20 43 4 9 1 2 46 17
5 0 0 5 19 7 26 13 48 2 7 27 10
Totali 5 2 142 53 75 28 40 15 5 2 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.21 paragitet pérgindja né raport me totalin prej (1-5) (kolona me ngjyrén e
gjelbér).

Né grafikun 4.21 shohim se pérgindja mé e larté e njohurive pér kérkimet éshté te
Pronarét/Menaxherét me shkollimin “Master” dhe até té niveli i vlerésimit mé té larté nr.5
me 48% nga totali i nivelit té vlerésimit. Pastaj te niveli i vlerésimit nr.4 pérgindja mé e
larté éshté té niveli i shkollimit t&¢ Mesém 46% nga totali i nivelit t& vlerésimit. Niveli
Bachelor merr pjesé me 43% nga totali i nivelit té vlerésimit nr.4. Gjithashtu te niveli i
vlerésimit nr.3 pérgindja mé e larté e ka te shkollimi i Mesém me 59% nga totali i nivelit té
vlerésimit.

Te shkollimi Bachelor me 27% nga totali i nivelit t& vlerésimit. Nr.3 e kané vlerésuar.
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Nga ky grafik mund té thuhet se sipérmarrésit qé kané mé sé shumti njohuri pér kérkimet
bazuar né nivel shkollimi, jané ata ndérmarrés me shkollimin Master me nivelin e
vlerésimit mé té larté nr.5 dhe ata me Bachelor dhe t€ mesém, tek niveli i vlerésimit me
nr.4.
Grafiku 4. 21 Krygézimi i té dhénave: Bazuar né nivelin e shkollimit té
pronarit/menaxherit. * Niveli i njohurive pér kérkimet e marketingut, nga 1 pak deri né 5

shumeé.

6%Shkolle fillgse % -] Shkolle e mesme % ®m Bachelor %

| izllu Iilui ]&il I| |Z|1u

Totali
Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
Sipas grafikut té mésipérm 48% e ndérmarrésve me shkollim Bachelor kané marré
vlerésimin mé té larté me 5.
Né grafikun 4.21 paraqgitet pérgindja né raport me totalin prej (1-5).
Sipas grafikut te mésipérm 48% e ndérmarrésve me shkollim Master dhe 26% e atyre me
shkollim Bachelor kané vlerésuar me nivelin maksimal me 5, se kané njohuri té duhura pér
kérkimet marketing. Ndé rsa me vlerésimin 4 jane 43% e ndérmarrésve me shkollimin
Bachelor. Nga kjo shohim se mé sé shumti njohuri pér kérkimet marketing kané
ndérmarrésit me nivel shkollimi superior. Edhe rezultatet e analizave té tjera na e tregojné

kété fakt se sa mé i larté niveli i shkollimit, njohurité mbi kérkimet jané mé té larta dhe
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ndérmarrésit me até shkollim kané realizuar kérkime né fazén e hapjes sé ndérmarrjeve té

tyre.

Tabela 4. 22 Krygézimi i té dhénave: Bazuar né nivelin e shkollimit té pronarit/

menaxherit. *Niveli i njohurive pér kérkimet e marketingut, nga 1 pak deri né 5 shumé.

Shkolle  Shkolle e

. Bachelor Master PHD Total
fillore mesme
Shkalla 3 3 3 3 3 S
vlerésimit & S S S = =
= 2 = v 2 N 2 N g %
T T i - T i
% %
1 4 80 30 21 11 15 5 13 0 0 50 19
2 0 0 31 22 12 16 7 18 0 0 50 19
3 1 20 55 39 25 33 11 28 2 40 94 35
4 0 0 21 15 20 27 4 10 1 20 46 17
5 0 0 5 4 7 9 13 33 2 40 27 10
Totali 5 19 142 532 75 281 40 149 5 1.9 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.22 paragitet pérgindja né raport me totalin e nivelit t€ shkollimit (rreshti me
ngjyrén e gjelbér).
Nga grafiku 4.22 mund té thuhet se vlerésimet mé té larta né pérqgindje, lidhur me njohurité

gé kané pér kérkimet marketing, Pronarét/Menaxherét e kétyre ndérmarrjeve, bazuar né

nivelin e shkollimit jané:

- 33% té Pronaréve/Menaxheréve me nivel shkollimi Master kané dhéné vlerésimin

né shkallén mé té larté nr.5;
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- 27% té Pronaréve/Menaxheréve me nivel shkollimi Bachelor kané dhéné vlerésimin
né shkallén e larté nr.4;
- 20% té Pronaréve/Menaxheréve me nivel shkollimi PHD kané dhéné vlerésimin pér
kété shkalle.
Ndérsa pér nivelin vlerésimit nr.3, 40% nga Pronarét/Menaxherét me nivel shkollimi PHD
jané té deklaruar pér kété nivel vlerésimi, me nivel shkollimi t¢ Mesém 39% e tyre, me
nivel shkollimi Bachelor 33%, me nivel shkollimi Master 28%.
Nga ky grafik kuptohet se Pronarét/Menaxherét e kétyre ndérmarrjeve kané njohuri mé té
médha pér kérkimet marketing, ata qé kané nivelin e shkollimit Master, pastaj rreshtohen
ata me shkollim Bachelor, PHD dhe t& Mesme.
Grafiku 4. 22 Krygézimi i té dhénave: Bazuar né nivelin e shkollimit té
pronarit/menaxherit. * Niveli i njohurive pér kérkimet e marketingut, nga 1 pak deri né 5

shumeé.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.22 paraget pérgindjen né raport me totalin e nivelit té shkollimit.
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Nga analiza e krygézuar e realizuar né Programin SPSS shohim kéto rezultate si né tabelén-
4.22. Né keté tabelé kemi krygézuar té€ dhénat lidhur me nivelin e shkollimit gé ka
Pronari/Menaxheri i ndérmarrjes dhe pyetjes se a kané kryer kérkime marketing né fazén e
hapjes sé ndérmarrjes sé tyre. Nga 121 ndérmarrés gé kané kryer kérkime né fazén e hapjes
sé ndérmarrjes, 57 prej tyre jané me nivele shkollimi t€ Mesém, 43 jané me nivele
shkollimi Bachelor dhe 18 me Master. Ndérsa vetém 2 nga ky numér jané me nivel
shkollimi PhD.

Gjithashtu nga 146 ndérmarrés gé nuk kané realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes
sé ndérmarrjes, prej tyre 85 jané me shkollim t& Mesém, 32 me shkollim Bachelor dhe 22
me nivel shkollimi Master.

Nga tabela 4.23 shohim se, garkullimi vjetor NVM-ve, mé i uléti éshté 3000€ ¢ mé i larti
arrin shifrén prej 9000000 Euro. Me 18% té kétyre ndérmarrjeve marrin pjesé ndérmarrjet
me qarkullim vjetor prej 10.000 euro, me 12% me qarkullim prej 20.000€, me nga 6%
marrin pjesé ndérmarrjet me qarkullim vjetor prej 30.000€, 100.000€, me 1% me garkullim

prej 1000.000€. Pra NVM me qarkullimin mé té larté jané né numér té vogél.
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4.1.4 Qarkullimi vjetor i NVM-ve
Tabela 4. 23 Qarkullimi vjetor i NVM-ve (Euro).

Euro Frekuenca % e vlefshme Euro Frekuenca & e vlefshme
3000 1 A4 50000 7 3
4000 1 4 55000 2 1
5000 23 9 60000 11 4
6000 5 2 70000 1 4
7000 3 1 80000 4 1
8000 5 2 85000 1 4
9000 1 4 100000 15 6
10000 49 18 120000 2 1
11000 1 4 150000 4 1
12000 6 2 180000 2 1
15000 14 5 200000 4 1
18000 2 1 300000 5 2
20000 32 12 500000 4 1
22000 2 1 700000 1 4
23000 1 4 800000 1 4
24000 2 1 1000000 3 1
25000 9 3 2400000 1 4
30000 15 6 3000000 1 4
35000 5 2 5000000 1 4
40000 12 4 9000000 1 4
41000 1 4 Total 267 100
45000 6 2

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Grafiku 4. 23 Qarkullimi vjetor i NVM-ve (Euro).
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
Nga grafiku i mésipérm shihet se garkullimin vjetor i ndérmarrjeve ne Euro me vleré prej
10.000 euro e kané 18 % e ndérmarrjeve né Kosové, pastaj me radhé jané 12% e tyre kané
garkullimin vjetor prej 20.000 eurove. Me garkullim vjetor té larté prej 100.000 euro jané
vetém 6% e ndérmarrjeve té vogla dhe t& mesme. Eshté e ditur se né vlerén e garkullimit té
njé ndérmarrje ndikojné shumé faktoré, ndér ta edhe ményra se si menaxhohet ajo
ndérmarrje dhe sa ajo ofron produktin apo shérbimin e kérkuar nga ana e konsumatorit, po
ashtu edhe nga kérkimet gé ata kryejné né ambientin biznesoré, gé té kené té dhénat e
duhura pér marrjen e vendimeve té duhura pé afarizmin e ndérmarrjes.
Nga tabela 4.24, rezultatet tregojné se nga 267 ndérmarrés té intervistuar, 187 prej tyre
mendojné se kérkimet jané shumé té réndésishme pér suksesin e ndérmarrjes, qé éshté

numeér i larté dhe Kkjo tregon se até e vlerésojné rendésiné e kérkime marketing.
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4.1.5 Marketingu kusht i suksesit te NVM-ve

Tabela 4. 24 Marketingu si kusht pér suksesin e ndérmarrjes.

Vlerésimi Frekuenca  Pérgindja e vlefshme

Shume 187 70
Pak 75 28
Aspak 5 2

Total 267 100

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.24 rezultatet tregojné se 70% e ndérmarrésve té intervistuar i vlerésojné
kérkimet marketing “Shumé” si kusht pér suksesin e njé ndérmarrje, e vetém 28 % e
vlerésojn€ me “Pak”.

Grafiku 4. 24 Marketingu si kusht pér suksesin e ndérmarrjes
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
Nga grafiku i mésipérm shohim se dy té tretat e ndérmarrésve vlerésojné se kusht shumé i

réndésishém i njé ndérmarrje pér té zhvilluar biznes té sukseséshém éshté aplikimi i
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marketingut né masé sa mé té madhe né ndérmarrje. Njé e treta e tyre nuk mendojné se
éshté i njé réndésie jo shumé té madhe, se edhe pa marketing munden té kené sukses.

Pjesé e kérkimit éshté edhe niveli i edukimit/shkollimit t& personave gé e udhéheqin
ndérmarrjen. Ky nivel éshté mjaft ndikues edhe né aplikimin e kérkimeve apo jo té kétyre
ndérmarrjeve né fazén e hapjes. Kété do ta analizojmé né fazat né vazhdim té kétij kérkimi.
Nga tabela 4.26, rezultatet tregojné se nga 267 sipérmarrésit, si pjesé e mostrés, vlerésimi
se sa ka ndikuar niveli i shkollimit né suksesin e ndérmarrjes, té vlerésimi “1” dhe “5” kemi
deklarim té numrit péraférsisht té njéjté té ndérmarrésve mé shumé se 60 nga ta. Té
vlerésime me “3” kemi 55 nga t€ intervistuarit. Kéto vlerésime tregojné se ndikimi i nivelit
té shkollimit éshté i shpérndaré gati se né vlera té barabarta né té gjitha vlerésimet nga “1”
deri né “5”.

Tabela 4. 25 Ndikimi pérgatitje shkollore, né suksesin e llojit té biznesit pér té cilin jané

pércaktuar sipérmarrésit, duke u vlerésuar nga 1 pak deri 5 shumé.

Niveli i vlerésimit Frekuenca Pérgindja e vlefshme

1 67 25
2 37 14
3 55 21
4 43 16
5 65 24
Total 267 100

Burimi: Raport-Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.26 shpérndarja e pérgindjeve té ndérmarrésve gqé mendojné se niveli i

shkollimit té sipérmarrésit ndikon né suksesin e ndérmarrjes, éshté e shpérndaré gati né
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pérqindje t€ barabarté né vlerésimet nga “1” deri né€ “5”. Perqindja pak mé e larté éshté né

dy ekstremet e vlerésimit né “1” dhe “5”. Nga ky vlerésim &shté e dukshme se niveli 1

shkollimit nuk éshté ndikues i madh né suksesin e ndérmarrjes.

Grafiku 4. 25 Ndikimi pérgatitjes shkollore, né suksesin e llojit té biznesit pér té cilin jané
pércaktuar sipérmarrésit, duke u vlerésuar nga 1 pak deri 5 shumé

%
30

25 24
25 21
20 16
15 14 \

1 2 3 4 5

Burimi: Raport-Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

o o1 O

Nga grafiku i mésipérm shohim se vlerésimi me shkallén 5 ka marré mé shumé se Y e

vlerésimit.

Nga tabela e méposhtme del vlerésimi se bazuar né nivelin e shkollimit té

Pronarit/Menaxherit, njohurité e tyre pér kérkimet jané né vlerésimin mé té larté t€ numri 2

dhe 3.
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Tabela 4. 26 Duke u bazuar né nivelin e shkollimit té Pronarit/Menaxherit, vlerésimi i

nivelit té njohurive pér kérkimet marketing nga 1 pak deri né 5 shumé.

Shkala e vlerésimit  Frekuenca Pérgindja e vlefshme

1 50 19
2 50 19
3 94 35
4 46 17
5 27 10
Total 267 100

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve — e pérpunuar nga autori-2018

Nga grafikun 4.27 shohim se Pronari/Menaxheri i kétyre ndérmarrjeve gé jané pjesé e
intervistés, duke u bazuar né nivelin e tyre té shkollimit, kané njohuri lidhur me kérkimet
me vlerésimin me numér 2 prej 19%, né vlerésimin me numér 3 prej 35% (mé i larti) dhe
né vlerésimin me numér 4 prej 17%. Vleresimi mé i ulét éshté te vlerésimi maksimal me
numér 5 éshté vetém 10%. Kéto té dhéna tregojné se kéta Pronaré/Menaxheré mendojné se
niveli i shkollimit té tyre ju ofron njohuri mesatare pér kérkimet marketing.

Grafiku 4. 26 Duke u bazuar né nivelin e shkollimit t¢ Pronarit/Menaxherit, vlerésimi i

nivelit té njohurive pér kérkimet marketing nga 1 pak deri né 5 shumé.
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Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Mé poshté do té paragiten rezultatet gé kané dalé nga aplikimi i kérkimeve nga ana e
sipérmarrésve né fazén e hapjes e ndérmarrjes.

Né tabelén 4.28 kemi rezultatin i cili éshté inkurajues, pasi gé shumica absolute e
ndérmarrésve qé kané kryer kérkime né fazén e hapjes se ndérmarrjes se tyre, vendimin pér
hapjen e kétyre ndérmarrjeve e kané marré duke u bazuar né rezultatet e atij kérkimi
marketing.

Tabela 4. 27 Hapjen e ndérmarrjes, sipas rezultateve té nxjerra nga kérkimi né fazén e

hapjes.

Pérgindja
Deklarimi Frekuenca e vlefshme
I kam marr parasysh dhe kam vendosur sipas rezultateve té hulumtimit 119 98
Nuk i kam marr parasysh rezultatet e hulumtimit 2 2
Total 121 100
Missing 146
Total 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Nga grafiku 4.28 del se 98% e ndérmarrésve qé kané kryer kérkim né fazén e hapjes sé
ndérmarrjeve té tyre, gjaté marrjes sé vendimit pér hapjen e tij, jané bazuar né rezultatet e
nxjerra nga ai kérkim. Kjo ofron siguri se duke u bazuar né kérkim ata kané pas argumente
konkrete se hapja e asaj ndérmarrje éshté né kahjen e suksesit té saj. Po ashtu, kjo pérgindje
e larté na ofron argumentin se kérkimet e realizuara né fazén e hapjes kané gené miré té
menduara si qéllim. Pér kété arsye edhe vendimet i kané bazuar né rezultatet e kétyre
kérkimeve. Vetém 2% e tyre kané deklaruar se kur kané vendosur pér hapjen e ndérmarrjes

pa u bazuar né rezultatet e kérkimit né fazén e hapjes.
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Grafiku 4. 27 Hapjen e ndérmarrjes, sipas rezultateve té nxjerra nga kérkimi né fazén e

hapjes.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Nga grafiku i mésipérm mund té shohim se 98% e ndérmarrésve qé kané realizuar kérkime
né fazén e hapjes sé ndérmarrjeve té tyre, gjaté marrjes sé vendimit pér hapjen e biznesit té
tyre i kané marré si bazé rezultatet e kérkimit té béré. Kjo tregon se kéta ndérmarrés e kané
realizuar kérkimin pér ta zbatuar dhe se e kané té garté réndésiné e kérkimeve pér té marré
vendimin e duhur pér té hapur njé ndérmarrje e gé ajo do té jete e sukseséshme né
veprimtariné e saj.

Tabela 4. 28 Ndérmarrje kané né kuadér té tyre person i cili merret me marketing

Pohimi/Mohimi Frekuenca Pérgindja e vlefshme

Po 119 45
Jo 148 55
Total 267 100

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Nga grafiku 4.29 shohim se gati gjysma e ndérmarrjeve kané person qé merret me
Marketing, e né 55% prej tyre pronari apo Menaxheri i ndérmarrjes e kryen kété funksion.
Ky raport éshté inkurajues pér té besuar se ndérmarrjet me person pér marketing mund t’i

bazojné vendimet e tyre né rregullat dhe rezultatet e dala nga marketingu.

Grafiku 4. 28 Ndérmarrje kané né kuadér té tyre person i cili merret me marketing

60 55
50 45
40
30
20
10

0

Po

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Nga grafiku i mésipérm shohim se gati gjysma e ndérmarrjeve kané person pér marketing,
kjo jep shpresé se né té ardhémen kjo pérgindje té rritet, e njékohésisht té rritet aplikimi |
metodave marketing né aktivitetet e ndérmarrjeve. Kjo do té rriste gjindshmériné e

ndérmarrjeve né treg dhe suksesin mé té larté né zhvillimin e aktiviteteve biznesore té tyre.

Sipérmarrésit e kétyre ndérmarrjeve né fjalé, sipas tabelés 4.1, para se ta hapin ndérmarrjen,
apo théné mé sakté né fazén e hapjes sé ndérmarrjes, njé pjesé e tyre kané kryer kérkime
marketingu pér ta marr vendimin pér hapjen.

Né tabelén 4.30, nga vlerat e paragitura shohim se nga 121 ndérmarrésve té intervistuar té

cilét kané kryer kérkime né fazén e hapjes, prej tyre njé shumicé e larté 103 nga t’a e kané

152



kryer veté kérkimin, ndérsa sipérmarrésit qé kané angazhuar kompani té specializuar pér
kérkime éshté shumé i vogél 2 prej tyre, ndérsa sipérmarrésit té cilét kané angazhuar njé
person pér t’a kryer kérkimin jané 16 prej tyre.

Tabela 4. 29 Realizimi i kérkimeve nga Pronari/Menaxheri

Deklarimi Frekuenca Pérgindja e vlefshme
E kam kryer veté 103 85

E kam angazhuar njé kompani 2 2

E kam angazhuar njé person 16 13

Total 121 100

Missing 146

Total 267

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.30 vlerat e paragitura tregojné se 85% e ndérmarrésve e kané kryer vet
kérkimin marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjeve, bazuar né njohurité gé kané pasur
pér kérkimet. Prej atyre gé kané béré kérkime 13% kané angazhuar njé person profesionist
gé t’a realizojé kérkimin pér t’a dhe vetém 2 % e tyre kané angazhuar kompani pér
kérkime. Nga totali i mostrés prej 267, kané realizuar kérkim 46% ndérsa nuk kané
realizuar kérkim 54%. Kéto rezultate tregojné se edhe pse kéta ndérmarrés qé kané kryer
kérkime né fazén e hapjes, kualiteti i kétyre kérkimeve mund té mos jeté i nivelit i cili jep
siguri se éshté realizuar né ményrén profesionale, pér kété arsye edhe efektet e kétyre

kérkimeve mund té mos jené té larta pér suksesin e ndérmarrjeve né fjalé.
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Grafiku 4. 29 Realizimi i kérkimeve nga Pronari/Menaxheri
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Nga grafiku i mésipérm shohim se, nga ata té cilét kané realizuar kérkime marketing, mbi
80% e tyre kérkimet i kané realizuar vet, pa ndérmjetesimin e ndonjé profesionisti. Kjo na
tregon se kualiteti i kétyre kérkimeve mund té jeté shumé i diskutueshém, ose thén ndryshe
nuk jep siguri né saktési profesionale. Kjo ndikon direkt edhe né susksesin e ndérmarrjeve
né fjalé, pasi vendimet e sjellura nga ta , duke u bazuar ne rezultatet e kérkimeve mund té

jené jo shumé té gélluara pér sukses.

Né tabelén 4.31 jané paraqitur té dhénat té cilat tregojné se krahasuar me nivelin e
shkollimit té sipérmarrésit sa prej tyre kané person gé merret vetém me marketing. Né total
del se nga 267 té intervistuar mé sé shumti jané deklaruar te niveli i Mesém i shkollimit 51

ndérmarrés, pastaj 44 nga sipérmarrésit me Bachelor dhe 21 ndérmarrés me Master.
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Tabela 4. 30 Krygézimi i té dnénave: Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit. * Pasja e

personit né kuadér té ndérmarrjes, i cili merret me marketing.

Pasja e personit pér marketing

Niveli i shkollimit Po Jo Total

Frekuenca % Frekuenca % Frekuenca %

Shkolle fillore 0 0 5 100 5 2
Shkolle e mesme 51 36 91 64 142 53
Bachelor 44 59 31 41 75 28
Master 21 53 19 48 40 15
PhD 3 60 2 40 5 2
Total 119 45 148 55 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.31 paraqgitet pérgindja né raport me totalin e nivelit té shkollimit (kolona me
ngjyrén e gjelbér).

Né grafikun 4.31 &shté vlerésimi né pérgindje, bazuar né nivelin e shkollimit té
ndérmarrésve.

- Si pérgindje, Pronarét/Menaxherét me nivel shkollim PhD kané pérgindjen me té
larté t€ opsionit “Po” 60%, se kané person qé merret me marketing né¢ kuadér té
ndérmarrjes sé tyre.

- Si pérgindje, Pronarét/Menaxherét me nivel shkollim Bachelor kané pérgindjen té
opsionit “Po” 59%, se kané person qé merret me marketing né kuadér té

ndérmarrjes sé tyre.
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- Si pérgindje, Pronarét/Menaxherét me nivel shkollim Master kané pérgindjen té
opsionit “Po” 53%, se kané person qé merret me marketing né kuadér té
ndérmarrjes sé tyre.

- Si pérgindje, Pronarét/Menaxherét me nivel shkollim Mesém kané pérgindjen té
opsionit “Po” 36%, se kané person qé merret me marketing né kuadér té
ndérmarrjes sé tyre.

Pra pérgindja mé e larté pér opsionin e pasjes sé personit pér marketing éshté té niveli i
shkollimit té Pronarit/Menaxherit PhD, Bachelor dhe Master, pra te nivelet me té larta té
shkollimit.

Grafiku 4. 30 Krygézimi i té dnénave: Niveli i shkollimit té€ pronarit/menaxherit. * Pasja e

personit né kuadér té ndérmarrjes, i cili merret me marketing.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Nga grafiku i mésipérm shohim se ndérmarresit me nivel té shkollimit Bachelor, Master
dhe PHD kané mé shumé se 50% e tyre né kuadér té ndérmarrjes person i cili merret pér
marketing.

Né tabelén 4.31 paragitet pérgindja né raport me totalin e nivelit té shkollimit.
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personit né kuadér té ndérmarrjes, i cili merret me marketing.

Tabela 4. 31 Krygézimi i té dhénave: Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit. * Pasja e

Pasja e personit pér marketing.

Niveli i shkollimit Po Jo Total

Frekuenca | % | Frekuenca | % | Frekuenca | %
Shkolle fillore 0 0 5 3 5 2
Shkolle e mesme 51 43 91 61 142 53
Bachelor 44 37 31 21 75 28
Master 21 18 19 13 40 15
PhD 3 3 2 1 5 2
Total 119 148 267

Symmetric Measures-Analiza e koeficientit té kontigjences dhe signifikances

Value Approx. Sig.
Nominal by | Contingency 237 ,003
Nominal Coefficient
N of Valid Cases 267

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.32 Pérgindja né raport me totalin e pasjes sé personit pér marketing (Po, Jo)
(rreshti me ngjyrén e gjelbér).

Koeficientit té€ kontigjencés (forca e marrédhénieve né mes té variablave), duhet té keté
vlerat nga 1 deri né -1, vlera absolute. Sa ma afér vlerés 1, atéheré marrédhéniet né mes té
variablave jané té fugishme. Né rastin e té dhénave té dala nga tabela 4.32, shohim se vlera
e koeficientit té kontigjencés éshté 0.237, kjo vleré mund té thuhet se paraget forcén e

marrédhénieve né mes variablave té nivelit jo té kénagshém, éshté ende larg vlerés absolute
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1. Ndérsa vlera e signifikances éshté 0.003<0.05 gé do té thoté se variabla e varur éshté
signifikante, e shpjegueshme nga variabla e pavarur.
Nga Pronaré/Menaxherét té cilét kané né kuadér té ndérmarrjes person pér marketing,
marrin pjesé né pérgindjen pér rastin kur kané kété person jané:
- Me nivelin e shkollimit t¢ Mesém té Pronarit/Menaxherit, merret pjesé me 43% nga
totali té cilét kané person pér marketing.
- Me nivelin e shkollimit Bachelor té Pronarit/Menaxherit, merret pjesé me 37% nga
totali gé kané person pér marketing.
- Me nivelin e shkollimit Master té Pronarit/Menaxherit, merret pjesé me 43% nga
totali gé kané person pér marketing.
Ndérsa me niveli e shkollimit PhD té Pronarit/Menaxherit, merret pjesé me vetém 3% nga
totali ge kané person pér marketing.
Si pérfundim mund té themi se ndérmarrjet g¢ menaxhohen nga Pronarét/Menaxherét me
shkollim t& Mesém kané pjesémarrjen mé té larté né grupin e atyre ndérmarrjeve gé kané

person pér marketing, e pas tyre jané ata me nivel shkollimi Bachelor dhe Master.
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Grafiku 4. 31 Krygézimi i té dnénave: Niveli i shkollimit t€ pronarit/menaxherit. * Pasja e

personit né kuadér té ndérmarrjes, i cili merret me marketing.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.32 paraqitet pérgindja né raport me totalin e pasjes sé personit pér marketing

(Po, Jo).

159



Tabela 4. 32 Krygézimi i té dhénave: Pasja né kuadér té ndérmarrjes e personit i cili

merret me marketing. * Realizimi kérkimeve marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes.

Pasja né kuadér té Realizimi kérkimeve marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes
ndérmarrjes e personit i cili Po Jo Total

merret me marketing. Frekuenca % | Frekuenca % Frekuenca %
Po 84 71 35 29 119 45

Jo 37 25 111 75 148 55
Total 121 146 267

Symmetric Measures-Analiza e koeficientit té kontigjences dhe signifikances

Value Approx. Sig.
Nominal by Nominal | Contingency 414 ,000
Coefficient
N of Valid Cases 267

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.33 paragitet pérgindja né raport me totalin e pasjes seé personit pér marketing
(Po, Jo) (kolona me ngjyrén e gjelbér). Koeficientit té kontigjencés (forca e marrédhénieve
né mes té variablave), duhet té kété vlerat nga 1 deri né -1, vlera absolute. Sa ma afér vlerés
1, atéheré marrédhéniet né mes té variablave jané té fugishme. Né rastin e té dhénave té
tabeles 4.33, shohim se vlera e koeficientit té kontigjencés éshté 0.414, kjo vleré éshté mé
afér vlerés absolute 1, prandaj marédhénia né mes variablave éshté e nivelit mesatar.
Ndérsa vlera e signifikancés éshté 0.000<0.05 gé do té thoté se variabla éshté signifikante,
e shpjegueshme nga variabla e pavarur.

Né grafikun 4.33, rezultatet tregojné se nga 71% e ndérmarrjeve gé kané person pér
marketing kané kryer kérkime marketing né fazén e hapjes dhe 25% e ndérmarrjeve qé nuk

kané person pér marketing ata kané realizuar kérkime né fazén e hapjes.
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Grafiku 4. 32 Krygézimi i té dhénave: Pasja né kuadér té ndérmarrjes e personit i cili

merret me marketing. * Realizimi kérkimeve marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.33 paragitet pérgindja né raport me totalin e pasjes sé personit pér marketing
(Po,Jo).

Nga grafiku i mésipérm shohim se mbi 70% e ndérmarrésve gé kané person pér marketing

né kuadér té ndérmarrjes, kané realizuar kérkime né fazén e hapjes sé ndérmarrjeve té tyre.

Tabela 4. 33 Krygézimi i té dhénave: Pasja né kuadér té ndérmarrjes e personit i cili

merret me marketing. * Realizimi kérkimeve marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes.

Pasja né kuadér té Realizimi kérkimeve marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes
ndérmarrjes e personit i Po Jo Total
cili merret me marketing.  Frekuenc Frekuenc

% % Frekuenca %

a a

Po 84 69 35 24 119 45
Jo 37 31 111 76 148 55
Total 121 146 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
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Né tabelén 4.34 paragitet pérgindja né raport me totalin e realizimit té kérkimeve né fazén e
hapjes(Po, Jo) (rreshti me ngjyrén e gjelbért).

Né grafikun 4.34, rezultatet tregojné se nga 69% e ndérmarrjet qé kané kryer kérkime né
fazén e hapjes kané person pér marketing. Po ashtu 31% e ndérmarrjeve gé nuk kané kryer

kérkime né fazén e hapjes nuk kané person pér marketing né kuadér té ndérmarrjes sé tyre.

Grafiku 4. 33 Krygézimi i té dhénave: Pasja né kuadér té ndérmarrjes e personit i cili

merret me marketing. * Realizimi kérkimeve marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes.

A E KENI NE KUADER TE NDERMARRJES TUAJ
PERSON I CILTI MERRET ME MARKETING

80 60 =mPo =Jo Total 76

0 05 05

Po Jo Total

A keni krver kerkime marketing para se ta hapni ndermarrjeve tuaj?

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafiku 4.34 paragitet pérgindja né raport me totalin e realizimit té kérkimeve né fazén e

hapjes (Po, Jo)
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Tabela 4. 34 Kryqgézimi i té dhénave: Lloji i biznesit. * Pasja né kuadér té ndérmarrjes e

personit i cili merret me marketing.

A e keni né kuadér té ndérmarrjes tuaj person i cili merret

me marketing?

Lloji i Biznesit Po Jo Total

Frekuenca %  Frekuenca % Frekuenca %
Tregtare 41 41 58 59 99 37
Shérbyese 70 48 75 52 145 54
Prodhuese 8 35 15 65 23 9
Total 119 148 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.35 paragitet pérgindja né raport me totalin e llojit té Biznesit (kolona me
ngjyrén e gjelbért). Nga grafiku 4.35 shohim se :

- 41% e ndérmarrjeve gé si biznese kané Tregting, jané ndérmarrje gé kané person

pér marketing;

- 48% e ndérmarrjeve gé si biznese kané Shérbimin, jané ndérmarrje gé kané person

pér marketing;

- 35% e ndérmarrjeve gé si biznese kané Prodhimin, jané ndérmarrje gé kané person

pér marketing.
Si pérfundim mund té thuhet se ndérmarrjet shérbyese kané pérqgindjen mé té larté té atyre

gé kané person té vecanté pér pjesén e marketingut.
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Grafiku 4. 34 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit. * Pasja né kuadér té ndérmarrjes e

personit i cili merret me marketing.

80 MP0o% mJo% mTotal % 65
59
60 " 4g 52 %
40 37 35
0 —

Tregtare Sherbyese Prodhuese
Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve — e pérpunuar nga autori-2018
Nga grafiku i mésipérm shohim se ndérmarrjet qgé merren me aktivitet tregtaré dhe shérbyes
kané mé shumé se 40% e tyre person pér marketing. Kjo tregon se kéto ndérmarrje kané
mundési mé té médha qé té zbatojné rregullat marketing.

Né grafiku 4.35 paragitet pérgindja né raport me totalin e llojit té Biznesit.

Tabela 4. 35 Kryqézimi i té dhénave: Lloji i biznesit. * Pasja né kuadér té ndérmarrjes e

personit i cili merret me marketing.

A e keni né kuadér té ndérmarrjes tuaj person i cili
merret me marketing?

Lloji i biznesit Po Jo Total

Frekuenca %  Frekuenca %  Frekuenca %
Tregtare 41 34 58 39 99 37
Shérbyese 70 59 75 51 145 54
Prodhuese 8 7 15 10 23 9
Total 119 148 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve — e pérpunuar nga autori-2018

164



Né tabelén 4.36 paragitet pérgindja né raport me totalin e pasjes apo jo té personit pér
marketing nga ana e NVM-ve (rreshti me ngjyrén e gjelbért).
Nga grafikun 4.36 shohim se:
- 34% e ndérmarrjeve qé kané person té vecanté pér marketing jané ato gé kané si
biznes Tregting;
- 59% e ndérmarrjeve qé kané person té vecanté pér marketing jané ato gé kané si
biznes Shérbimin;
- 7% e ndérmarrjeve gé kané person té vecanté pér marketing jané ato gé kané si
biznes Prodhimin.
Si pérfundim i pérgjithshém del se pérgindjen me té larté té atyre qé kané person té vecanté
pér marketing jané ndérmarrjet qé si biznes kané Shérbimin.
Grafiku 4. 35 Krygézimi i té dhénave: Lloji i biznesit. * Pasja né kuadér té ndérmarrjes e

personit i cili merret me marketing.

®mPo mJo mTotal %

150 145
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Tregtare Sherbyese Prodhuese

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
Né grafikun 4.36 paragitet pérgindja né raport me totalin e pasjes apo jo té personit pér

marketing nga ana e NVM-ve.
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Né tabelén 4.37 paragiten rezultatet e intervistimit té sipérmarrésve té cilét nuk kané

realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes se NVM-ve té tyre.

Tabela 4. 36 Vendimi pér hapjen e ndérmarrjes, né rastin sikur sipérmarrési do té kishte

kryer kérkime né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

Opsioni i vendimit Frekuenca Pérqgindja e viefshme
Jo, vendimi do té ishte | njéjté (do té hapja biznesin) 113 77

Ndoshta do té ndryshoja vendimin (ndoshta nuk do 27 18

ta hapja biznesin)

Po, do té kisha ndryshuar vendimin (nuk do té hapja 6 4

biznesin)

Total 146 100

Missing 121

Total 267

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.37 del se rreth 77 % e kétyre ndérmarrésve mendojné se edhe po té kishin
kryer kérkime vendimi mbi hapjen e ndérmarrjes do té ishte i njéjté me até gé e kané marré
pa realizuar kérkim. Q& nénkupton se rezultatet e kérkimit nuk do té kishin pasur fare
ndikim, apo théné ndryshe, nuk do ti kishin besuar atyre rezultateve pér té sjellé vendime té
bazuara né to, pavarésisht se nga to do té mund té dilnin vlera gé tregojné se nuk do té
duhej té hapej ai biznes. Ndérsa 18% e kétyre ndérmarrésve kané dileme dhe thoné se
ndoshta do té kishin vendosé ndryshe po té kishin realizuar kérkimin. Vetém 4% e tyre
besojné se sigurisht do té kishin vendosé ndryshe po té kishin realizuar kérkim né fazén e

hapjes sé ndérmarrjes.
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Grafiku 4. 36 Vendimi pér hapjen e ndérmarrjes, né rastin sikur sipérmarrési do té kishte

kryer kérkime né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

%
60
40 18
0 — 4
O [————————

Jo, vendimi do te ishte I  Ndoshta do te ndryshoja Po, do te kisha ndryshuar
njejt (do te hapja biznesin) vendimin (ndoshta nuk do vendimin (nuk do te hapja
ta hapja biznesin) biznesin)

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018
Nga grafiku i mésipérm shohim se ndérmarrésit qé kané kryer kérkime né fazén e hapjes,
mbi 75% e tyre , pér hapjen e ndérmarrjés sé tyre do t€ merrnin té njejtin vendim si me

paré.

Né tabelén 4.38 jané paragitur té dhénat té cilat tregojné pérgjigjet e ndérmarrésve té cilét
nuk kané kryer kérkime né fazén e hapjes se ndérmarrjes, né pyetjen e méposhtme. Nga
146 ndérmarrés t& deklaruar, 64 prej tyre me nivel shkollimi “mesém”, kané deklaruar se
kérkimet nuk do té ja ndryshonin vendimin pér hapjen e ndérmarrjes. Nga sipérmarrésit me
nivel shkollimi “Bachelor” 25 prej tyre jané deklaruar se kérkimet nuk do té ja ndryshonin
vendimin pér hapjen e ndérmarrjes, nga sipérmarrésit me shkollim Master 18 prej tyre
kané deklaruar se kérkimet nuk do té ja ndryshonin vendimin pér hapjen e ndérmarrjes. E
kéta té deklaruar jané mbi gjysma e secilit nivel shkollimi. Kéta ndérmarrés me kété nivel
shkollimi tregojné se nuk kané as njohurité e mjaftueshme pér kérkimet marketing, pér keté

arsye kjo &shté njé tregues se nivel shkollimit “Bachelor” dhe “Master” kané mangeési té
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médha né edukimin e gjeneratave té reja pér kérkimet.

Tabela 4. 37 Krygézimi i té dhénave: Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit.* Vendimi
pér hapje ose jo té ndérmarrjes do té ishte i njéjté, nése do té kishin realizuar kérkime

marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes.

A mendoni se nése do té kishit kryer kérkim para hapjes se ndérmarrjes, vendimi pér

hapje ose jo té ndérmarrjes do té ishte i njéjté.
Niveli i Jo, vendimi do té Ndoshta do té Po, do té kisha
shkollimit ishte i njéjti (do té ndryshoja vendimin ndryshuar vendimin Total

hapja biznesin) (ndoshta nuk do ta (nuk do té hapja
hapja biznesin) biznesin)

Frekuenca %  Frekuenca % Frekuenca % Frekuenca %
Shkolle fillore 5 100 0 0 0 0 5 3
Shkolle e mesme 64 75 18 21 3 4 85 58
Bachelor 25 78 5 16 2 6 32 22
Master 18 82 3 14 1 5 22 15
PhD 1 50 1 50 0 0 2 1
Total 113 27 6 146

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.38 paraqgitet pérgindja né raport me totalin e nivelit té shkollimit té
sipérmarrésit (kolona me ngjyrén e gjelbért).

Edhe nga grafiku 4.38, i bazuar né pérgjigjet e ndérmarrésve, té cilét nuk kané realizuar
kérkime marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjeve té tyre, shihet se 82% e ndérmarrésve
me shkollim té “Master” jané deklaruar se nuk do ta kishin ndérruar vendimin mbi hapjen e
ndérmarrjes edhe nése do té kishin béré kérkime marketing. Po ashtu éshté shgetésuese

pérqindja e larté, prej 78% e ndérmarrésve me shkollim “ Bachelor” jané deklaruar se nuk
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do ta kishin ndérruar vendimin mbi hapjen e ndérmarrjes edhe nése do té kishin béré

kérkime marketing.

Grafiku 4. 37 Krygézimi i té dhénave: Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit.* Vendimi
pér hapje ose jo té ndérmarrjes do té ishte i njéjté, nése kéta do té kishin realizuar kérkime

marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes.
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Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né grafikun 4.38 paragitet pérgindja né raport me totalin e nivelit t¢ shkollimit té

sipérmarrésit.
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Tabela 4. 38 Krygézimi i té dhénave: Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit.* Vendimi
pér hapje ose jo té ndérmarrjes do té ishte i njéjté, nése kéta do té kishin realizuar kérkime

marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes.

A mendoni se nése do té Kishit kryer kérkim para hapjes se ndérmarrjes,

vendimi pér hapje ose jo té ndérmarrjes do té ishte i njéjté.

Niveli i Ndoshta do té Po, do té kisha
shkollimit Jo, vendimi do t¢  ndryshoja vendimin ndryshuar
ishte i njéjti (do (ndoshtanuk dota  vendimin (nuk do Total
té hapja biznesin) hapja biznesin) té hapja biznesin)

Frekuenca % Frekuenca %  Frekuenca %  Frekuenca %

Shkolle fillore 5 4 0 0 0 0 5 3
Shkolle e mesme 64 57 18 67 3 50 85 58
Bachelor 25 22 5 19 2 33 32 22
Master 18 16 3 11 1 17 22 15
PhD 1 1 1 4 0 0 2 1
Total 113 27 6 146

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

NEé tabelén 4.39 paraqitet pérgindja né raport me totalin e vlerésimin se a do té kishin marré
té njéjtin vendim pér hapjen e Ndérmarrjes (rrjeshti me ngjyrén e gjelbért).
Nga grafiku 4.39, mund té nxjerrim kéto rezultate té veganta, nga sipérmarrésit té cilét kané
deklaruar se nuk kané realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjeve té
tyre:
- 57% e ndérmarrésve gé mendojné, se vendimi i tyre pér hapjen e ndérmarrjes do té
ishte i njéjté edhe po té kishin realizuar kérkime marketing, né fazén e hapjes, jané

me shkollim té Mesém.
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- 22% e ndérmarrésve gé mendojné, se vendimi i tyre pér hapjen e ndérmarrjes do té
ishte i njéjté edhe po té kishin realizuar kérkime marketing, né fazén e hapjes, jané
me shkollim Bachelor.

- 16% e ndérmarrésve qé mendojné, se vendimi i tyre pér hapjen e ndérmarrjes do té
ishte i njéjté edhe po té kishin realizuar kérkime marketing, né fazén e hapjes, jané

me shkollim Master.

Grafiku 4. 38 Krygézimi i té dhénave: Niveli i shkollimit té pronarit/menaxherit.* Vendimi
pér hapje ose jo té ndérmarrjes do té ishte i njéjté, nése kéta do té kishin realizuar kérkime

marketing né fazén e hapjes se ndérmarrjes.
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hapja biznesin) biznesin)

Burimi: Raporti- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Né tabelén 4.39 paragitet pérgindja né raport me totalin e vlerésimin se a do té kishin marré

té njéjtin vendim pér hapjen e Ndérmarrjes.
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4.2 Rezultatet e analizés Ekonometrike té té dhénave té kérkimit

Analiza e regresionit éshté studimi i lidhjeve dhe raporteve apo marrédhénieve né mes té dy
apo mé shumé variablave. Analiza e regresionit: njé prej mjeteve mé té shfrytézuar pér
analizén e ndérmarrjes dhe fenomeneve té tjera shogérore dhe ekonomike. Analiza e
regresionit éshté tekniké qé pérdoret pér té zhvilluar ekuacionin pér vijén e drejté pér té
béré parashikime. Ekuacioni i regresionit éshté ekuacion gé definon raportet né mes té dy
variablave dhe shfrytézohet pér té vlerésuar variablen e varur (Y) té bazuar né variablin e
pavarur (X)
Variabli i varur (Y) éshté variabli i projektuar gé kérkohet té parashikohet ose té shpjegohet
me anén e njé variabli tjetér. Variabli i pavarur (X) éshté variabli gé siguron bazén e
vlerésimet. Me ané ta késaj variable té pavarur béhet parashikimi ose shpjegimi i variablit
té varur.
Ekuacioni i regresionit:

Yc=a+ bx,
ku:
Yc- éshté vlera mesatare e projektuar e Yc pér ndonjé vleré té X.
a-vlera e vlerésuar e y kur x=0
b-éshté pjerrésia e vijés, ose ndryshimi mesatar né Yc pér ¢do njési té ndryshuar té X.
R2 éshté koeficienti i determinacionit i cili tregon se sa e shpjegon variabli i pavarur
variablin e varur.
Me poshté do té paragiten rezultatet e analizés ekonometrike, e cila éshté realizuar pérmes
programit t€ posacém “Gretel”. Tabelat e paraqitura jane origjinalet e dalura nga programi

Gretel.
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Ky program i sqaron né detaje té gjithé parametrat e késaj analize.

Né analizén né fjalé jané pércaktua elementet e analizés, gé jané: Variabli i varur né té
gjitha analizat éshté vlera e garkullimit né Euro e realizuar nga ana e ndérmarrjeve té cilat
jané pjesé e mostrés sé kétij kérkimi, brenda njé viti kalendarik. Gjithashtu pér secilén
analizé éshté pércaktuar edhe variabli apo variablat e pavarura, pér té cilat duhet té tregohet
se si ndikojné né variablén e varur.

Analiza e paré éshté béré né mes té variablés sé varur Y-garkullimi vjetor i ndérmarrjes
(Euro) dhe variablave té pavarura x-Shkollimi i Pronarit/Menaxherit ; y-Njé ndérmarrje ka
apo jo person gé merret me marketingun e saj dhe z-Né fazén e hapjes se ndérmarrjes a ka

realizuar kérkime marketing ajo ndérmarrje apo jo.

4.2.1 Rezultatet e analizés ekonometrike |

Né kété seksion paragitet analiza ekonometrike, analiza e regresionit e té¢ dhénave té
kérkimit pér variablén e varur “Qarkullimi vjetor i ndérmarrjes né Euro dhe variablave tjera
té pavarura-Pérmes programit Gretell.

Variablen e varur Y-Qarkullimi (Euro); variabla e pavarura x- Kérkimet né fazén e hapjes

sé ndérmarrjes.
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Tabela 4. 39 Rezultatet e analize né Gretell. Variabél i varun Y-Qarkullimi (Euro); x-

Kérkimi né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

Model 3: CLS, using observations 1-2&67
Dependent variable: Qarkullimi

coefficient std. error t—ratio p—-values
const 40657.5 S55538.9 0.7321 0.4648
HlPo 207243 82501.1 2.512 0.0126 ol
Mean dependent war 134576.8 5.D. dependent wvar 6777T43.9
Sum sguared resid 1.1%=+14 S5.E. of regression 6T10T7E8.7
E—-=squared 0.023258 Adjusted R-squared 0.019572
F({l, 2&5) £.310170 P-value (F) 0.012600
Log-likelihood —3960.0%96 Akaike criterion Taz24q9 192
Schwarz criterion T931.367 Hannan-Ouinn Te27.074

P-Value té kjo analize na del se éshté 0.0126< 0.05, nga kjo rrjedhé se variabél i pa varur,
realizimi i kérkimeve né fazén e hapjes sé ndérmarrjes, éshté signifikante (ka aftési
shpjeguese). Né tabelén 4.40 kemi analizén ekonometrike né Programin Gretell, ku si
variabél e varur Y &shté qarkullimi vjetor i ndérmarrjes né €. Si variabél “x” e pavarur éshté
realizimi i kérkimeve marketing nga ana e sipérmarrésit né fazén e hapjes sé ndérmarrjes
“K1” apo mos realizimi 1 tyre. Kodimi me “0” €shté pér rastin kur ndérmarrési nuk ka
realizuar kérkime marketing dhe me kodimin “1” &sht€ kur ndé€rmarrési ka realizuar

kérkime marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.
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K1-Po; Kerkimet né
Konstantja fazén e hapjes
Qarkullimi a +|b X + e
Y= €  40657.5 + | € 207243 | 1 + | e
€ 248,200.5
Jo 0
Po 1

Variabli i varur Y-Qarkullimi (Euro);

X- Kérkimet né fazén e hapjes

x= koduar me numér
Jo 0

Po 1

Formula bazé e regresionit té thjeshté me njé variabél té pavarura éshté: Y=a+bx+e
- a-8shté konstante e cila tregon vlerén e regresionit kur té gjitha variablat e varura
jané zero
- b-éshté konstanta e cila shumézon variablén e pavarur x
Pas nxjerrjes sé rezultateve nga programi Gretell, vlerat e konstantave zévendésohen né
ekuacionin e regresionit dhe jané si méposhté né kété ekuacion.
Konstantja:
a=40657.5
b=207243
Y=40657.5+207243*x+e
Pér ta analizuar kété ekuacion té regresionit duhet té zévendésohen vlerat e variablés sé

pavarura sipas kodimit té caktuara mé paré.
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a) Rasti i paré:

1. Pérx=0
Pér mos realizimin e kérkimeve marketing nga ana e sipérmarrésit né fazén e hapjes sé
ndérmarrjes, x=0. Atéheré vlera e garkullimit vjetor té ndérmarrjes éshté:
Y=40657.5+207243*x+e
Y=40657.5+207243*0+e
Y=40657.5+e

b) Rasti i dyté:

2. PérXx=1
Pér realizimin e kérkimeve marketing nga ana e sipérmarrésit né fazén e hapjes sé
ndérmarrjes, x=1. Atéheré vlera e garkullimit vjetor t& ndérmarrjes éshté:
Y=40657.5+207243*x+e
Y=40657.5+207243*1+e
Y=248.200,5+e¢ (€)
Nga ky rezultat i rastit (a), kur variabli i pavarur éshté x= 1, pra kur ndérmarrja né fazén e
hapjes ka aplikuar kérkime marketing, shohim se vlera e garkullimit vjetore prej
Y= 248.200.5+¢ (€) éshté vlera mé e madhe e garkullimit té késaj ndérmarrje, se né rastin
kur variabli éshté x=0 e garkullimi vjetor &shté Y=40657.5+e. Pra varésia mé e madhe e
garkullimit vjetor é&shté te realizimi i kérkimit né fazén e hapjes, sepse kur ka pas kérkime
marketing né fazén e hapjes at€heré konstanta prej b=207243 shumézohet me kodin “1”

dhe totalit té vlerés i shtohet kjo vleré gati peséfish.
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4.2.2 Analiza ekonometrie 11

Né Kkété seksion paragitet analiza ekonometrike e té dhénave té kérkimit pér variablén e

varur Y-Qarkullimi (Euro); variablat e pavarura x- Person pér marketingun e ndérmarrjes

Tabela 4. 40 Rezultatet e analize né Gretell. Variabli i varur Y-Qarkullimi (Euro); x-

Person pér marketingun e ndérmarrjes.

Model 2: OLS, using observations 1-267
Dependent wariable: Qarkullimi

coefficient =std. error t—ratio p—value

const 2494020.3 S54880.3 0.4377 0.6620
HMPo 248055 g2205.1 3.018 0.0028 Eaw
Mean dependent wvar 134576.8 5.0. dependent wvar o7 TT43.9
Sum squared resid 1.18e+14 S.E. of regression oeTeds . 2
E—-=sguared 0.03321%9 Ldjusted E-sguared 0.029570
F(l, 2&85) 5.105406 P-wvalue (F) Q.Qoz2797
Log—-likelihood —3958.T28 Lkaike criterion T921.456
Schwarz criterion TOZ2ZBE.630 Hannan-Cuinn Te24 337

P-Value té kjo analize na del se éshté 0.00279 < 0.05, nga kjo rrjedhé se variabli i pavarur,
pasja e personit pér marketing nga ana e ndérmarrjes, éshté signifikante (ka aftési
shpjeguese).

Né tabelén 4.42 paraqitet analiza ekonometrie né Programin Gretell, ku si variabél e varur
Y é&shté qarkullimi vjetor i ndérmarrjes né€ €. Si variabél “x” e pavarur éshté€ pasja e personit
pér marketing nga ana e ndérmarrjes ose jo. Kodimi me “0” ésht€ pér rastin kur ndérmarrési
nuk ka person pér marketing dhe me kodimin “1” €shté kur ndérmarrési ka person té

angazhuar pér marketing né kuadér té ndérmarrjes.
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Person pér
Konstantja marketing
Qarkullimi a +|b X + e
Y= € 24020 |+ | € 248055 |1 + e
€ 272,075
Jo 0
Po 1

Variabli i varur Y-Qarkullimi (Euro);

X- Person pér marketingun e ndérmarrjes.

x= koduar me numér
Jo 0

Po 1

Formula bazé e regresionit té thjeshté me njé variabél té pavarur éshté: Y=a+bx+e

a-Eshté konstanté e cila tregon vlerén e regresionit kur té gjitha variablat e varura jané zero
b-Eshté konstanta e cila shumézon variablén e pavarur x

Pas nxjerrjes sé rezultateve nga programi Gretell, vlerat e konstantave zévendésohen né
ekuacionin e regresionit dhe jané si me poshté né kété ekuacion.

Konstantja:

a=24,020

b=248,055

Pér ta analizuar kété ekuacion té regresionit duhet té zévendésohen vlerat e variablave té
pavarura sipas kodimit té caktuara mé pareé:

Y=a+bx+e
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Y=24,020+248,055*x+e
a) Rasti i paré:
1. Pérx=0
Pér mos pasjen e personit pér marketing nga ana e ndérmarrjes, x=0. Atéheré vlera e
garkullimit vjetor té ndérmarrjes éshté:
Y=24,020+248,055*x+e
Y=24,020+248,055*0+¢
Y=24,020+¢ (€)
b) Rasti i dyté:
2. Pérx=1
Kur e ka personin pér marketing ndérmarrja, x=1. Atéheré vlera e garkullimit vjetor té
ndérmarrjes éshté:
Y=24,020+248,055*x+e
Y=24,020+248,055*1+e
Y=272,075+e (€)
Nga ky rezultat i rastit (a), kur variabli i pavarur éshté x=0, pra kur ndérmarrja nuk ka
person pér marketing, shohim se vlera e qarkullimit vjetore prej Y=24,020+e (€)
NE rastin kur variabli €sht€ x=1 qarkullimi vjetor €shté pér b=248,055 (€) ma shumé se né

rastin e paré. Pra garkullimi total né rastin e dyté éshté Y= 272,075+ (€).
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4.2.3 Analiza ekonometrike 111

Né kété seksion paragitet analiza ekonometrike e té dhénave té kérkimit pér variablén e
varur Y-Qarkullimi (Euro); variablat e pavarura x- Person pér marketingun e ndérmarrjes,

y- Kérkimet né fazén e hapjes.

Tabela 4. 41 Rezultatet e analizés né Gretell. Variabli i varur Y-Qarkullimi (Euro); x-

Person pér marketingun e ndérmarrjes, y-Kérkimet né fazén e hapjes.

Model 10: CLS, using observations 1-2&67
Dependent wvariable: Qarkullimi

coefficient std. error t-ratio p-value
const -5780.47 59446.9 —0.05724 0D.9226
HFPo 193713 S92206.6 2.101 0.0366 e
H1Po 119203 S2085.5 1.285 0.1565

5]

Mean dependent war 134576.8 5.D. dependent wvar 677743.5

Sum sguared resid 1.17e+14 S5.E. of regression 6ee7o87T.T
E-squared 0.03531% Adjusted E-sguared 0.032041
Fi(2, 264) 5.402529 P—value (F) 0.005017
Log-likelihood —-3557.883 fkaike criterion TS21.T765
Schwarz criterion Ta32.527 Hannan-Cuinn T926.088

P-Value te kjo analize na del se éshté 0.005 < 0.05, nga kjo rrjedhé se variabli i pavarur,
pasja e personit pér marketing nga ana e ndérmarrjes é&shté signifikante (ka aftési
shpjeguese). Ndérsa P-value se ndérmarrési ka realizuar kérkime marketing né fazén e
hapjes sé ndérmarrjes éshté 0.1965>0.05, nuk éshté signifikante (nuk ka aftési shpjeguese).
Né tabelén 4.42 kemi analizén ekonometrie né Programin Gretell, ku si variabél e varur Y

éshté garkullimi vjetor i ndérmarrjes né €.
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Si variabél “x” e pavarur &shté pasja e personit pér marketing nga ana e ndérmarrjes ose jo.
Kodimi me “0” &shté pér rastin kur ndérmarrési nuk ka person pér marketing dhe me
kodimin “1” éshté kur ndérmarrési ka person té angazhuar pér marketing né kuadér té
ndérmarrjes.

Si variabél “y” éshté “Kérkimet n€ fazén e hapjes sé ndérmarrjes”. Kodimi me “0” éshté
pér rastin kur ndérmarrja nuk ka béré kérkime marketing dhe me kodimin “1” &shté kur

ndérmarrési ka béré kérkime marketing né kuadér té ndérmarrjes.

H1-Po-
Person pér Kerkimet né
Konstantja marketing fazén e hapjes
Qarkullimi a + b X + c y +|e
€ - € €
Y= 5,780.47 + | 193,713 1 + | 119,203 1 +|e
€
307,135.53
Jo 0 Jo 0
Po 1 Po 1

Formula bazé e regresionit me dy variabla té pavarura éshté: Y=a+bx+cy+e

a-Eshté konstanté e cila tregon vlerén e regresionit kur té gjitha variablat e varura jané zero
b-Eshté konstanta e cila shumézon variablén e pavarur x

c-Eshté konstanta e cila e shumézon variablén y

Variabli i varur Y-Qarkullimi (Euro);

x-Person pér marketingun e ndérmarrjes
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x= koduar me numér
Jo 0

Po 1

y-Keérkimet né fazén e hapjes.

y= koduar me numér
Jo 0

Po 1

Pas nxjerrjes sé rezultateve nga programi Gretell, vlerat e konstantave zévendésohen né
ekuacionin e regresionit dhe jané si mé poshté né kété ekuacion.
Konstantja:
a=-5,780.47
b=193,713
c=119,203
Pér ta analizuar kété ekuacion té regresionit duhet té zévendésohen vlerat e variablave té
pavarura sipas kodimit té caktuara mé paré:
Y=atbx+cy+e
Y=-5,780.47+193,713*x+119,203*y+e
a) Rasti i paré:
Pér mos pasjen e personit pér marketing nga ana e ndérmarrjes, x=0 dhe mos aplikimin e
kérkimeve marketing y=0. Atéheré vlera e garkullimit vjetor té ndérmarrjes éshté:

1. Pér X=0;y=0
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Y=-5,780.47+193,713*x+119,203*y+e
Y=-5,780.47+193,713*0+119,203*0+e
Y=-5,780.47+¢ (€)
Né rastin kur ndérmarrja e ka personin pér marketing x=1 dhe mos aplikimin e kérkimeve
marketing y=0. Atéheré vlera e garkullimit vjetor té€ ndérmarrjes éshté:
2. Pérx=1;y=0
Y=-5,780.47+193,713*x+119,203*y+e
Y=-5,780.47+193,713*1+119,203*0+e
Y=187,932.53+¢ (€)
Né rastin kur ndérmarrja e ka personin pér marketing x=1 dhe ka aplikuar kérkime
marketing y=1. Atéheré vlera e garkullimit vjetor té€ ndérmarrjes éshté:
3. Pérx=1,y=1
Y=-5,780.47+193,713*x+119,203*y+e
Y=-5,780.47+193,713*1+119,203*1+e
Y=307,135.53 +¢ (€)
b) Rasti i dyté:
Né rastin kur ndérmarrja nuk e ka personin pér marketing x=0 dhe ka aplikuar kérkime
marketing né fazén e hapjes y=1. Atéheré vlera e garkullimit vjetor té ndérmarrjes éshté:
4. Pérx=0;y=1
Y=-5,780.47+193,713*x+119,203*y+e
Y=-5,780.47+193,713*0+119,203*1+e

Y=113,422.53+¢ (€)
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Nga ky rezultat i rastit (a), kur variabli i pavarur éshté x= 0, pra kur ndérmarrja nuk ka
person pér marketing dhe kur ndérmarrja nuk ka béré kérkime marketing y=0 né fazén e
hapjes, atéheré garkullimi vjetor éshté Y=-5,780.47+e (€). Né kété rast shihet se gqarkullimi
i ndérmarrjes né kété rast éshté negativ, nuk sjell vlera né garkullim por vetém krijon
shpenzime.

Né rastin kur variabli i pavarur éshté x=1 qé do té thoté se ndérmarrja ka person qé merret
me marketing dhe kur variabli i pavarur y=1 kur ndérmarrja ka realizuar kérkime
marketing né fazén e hapjes, atéheré garkullimi vjetor éshté ma i madh se né rastin e paré.
Pra garkullimi total n€ rastin e dyté éshté¢ Y=307,135.53 +e (€)

Nga rezultati né rastin ( b ) shihet se kur variabli i pavarur x=0 ndérsa variabli i varur y=1,
pra kur ndérmarrja nuk ka person gé merret me marketing dhe ndérmarrja ka kryer kérkime

marketing n€ fazén e hapjes, at€heré qarkullimi vjetor Y=113,422.53+¢ (€)

4.2.4 Analiza ekonometrike IV
Né kété seksion paragitet analiza ekonometrike e té dhénave Variabli i varur Y-Qarkullimi

(Euro); variablat e pavarura x- Shkollimi i Pronarit/Menaxherit;
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Tabela 4. 42 Rezultatet e analize né Gretell. Variabli i varun Y-Qarkullimi (Euro); x-

Shkollimi i Pronarit/Menaxherit.

Model 5: CLS, using observations 1-2&7
Dependent wvariable: Qarkullimi

coefficient std. error t—-ratio p—values
CoOnst 243112 137634 1.766 0.0785 o
Shkollimi —-41457.8 S50125.4 -0.8271 0.408%9
HMean dependent wvar 134576.8 5.0. dependent wvar 6T7T7TT43.89
Sum sguared resid 1.22e+14 S5.E. of regression 678146.8
RE-scguared 0.00257T5 Adjusted B-sguared -0.00118%9
Fi{l, 2&5) 0.884062 P-wvalue (F) 0.408936
Log—likelihood —-3962.894 Akaike criterion TRZ9.787
Schwarz criterion T936.962 Hannan—-{Cuinn TO32.669

P-Value té kjo analize na del se éshté 0.408>0.05, nga kjo rrjedhé se variabli i pavarur,

niveli i shkollimit nga ana e ndérmarrjes, nuk éshté signifikante (nuk ka aftési shpjeguese).

NEé tabelén 4.43 kemi analizén ekonometrike né Programin Grikéll, ku si variabél e varur Y

éshté qarkullimi vjetor i ndérmarrjes né €.

Si variabél e paré “x” e pavarur éshté niveli i shkollimit t& Menaxherit/Pronarit cila éshté

koduar me numér “1” niveli i shkollimit “Fillor”, me numér “2” é&shté koduar niveli 1

shkollimit t€ “Mesém”, me numrin “3” €shté koduar niveli 1 shkollimit “Bachelor” dhe

éshté koduar me numér “4” niveli 1 shkollimit “Master”.
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Konstantja Niveli i shkollimit
Qarkullimi a + b X + e
€
Y= 243,112 + € -41,457.8 1 + e
€
201,655
Shkolle fillore 1
Shkolle e mesme 2
Bachelor 3
Master 4

Analiza e paragitur pérmes formulés sé regresionit pér secilén vleré té variablave té
pavarura:
Y -Qarkullimi (€);

X- Shkollimi i Pronarit/Menaxherit;

Niveli shkollimit x= koduar me numér
Shkolle fillore 1
Shkolle e mesme 2
Bachelor 3
Master 4

Formula bazé e regresionit me tri variabla té pavarura éshté: Y=a+bx+e

a-Eshté konstanté e cila tregon vlerén e regresionit kur té gjitha variablat e varura jané zero
b-Eshté konstanta e cila shumézon variablen e pavarur x

Pas nxjerrjes sé rezultateve nga programi Gretell, vlerat e konstantave zévendésohen né

ekuacionin e regresionit dhe jané si mé poshté né kété ekuacion.
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Konstanta:
a=243,112
b= - 41,458
Y=243,112-41458*x+e
Pér ta analizuar kété ekuacion té regresionit duhet té zévendésohen vlerat e variablave té
pavarura sipas kodimit té caktuara mé paré:
Né rastin kur variabla e pavarura x=0 éshté zero atéheré garkullimi éshté né vleré prej
y=243.112+¢ (€)
a) Rastiiparé:
1. Pérx=1
Pér nivelin e shkollimit “Fillor” x=1. Atéheré vlera e garkullimit vjetor t€ ndérmarrjes
éshté:
Y=243,112-41458*x+e
Y=243,112-41458*1+e

Y=1201,654+¢ (€)

Analiza e regresionit pér disa variabla té varura, me variablén e pavarur “Niveli i shkollimit

té Sipérmarrésit/Pronarit - Pérmes programit Gretell

4.2.5 Analiza ekonometrike V
Né kété seksion paragitet analiza ekonometrike e té dhénave Variabli i varur Y- “Kérkimet

né fazén e hapjes sé NVM-ve-HPo “; variablit té pavarur x- Niveli i shkollimit té

Sipérmarrésit/Pronarit.
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Tabela 4. 43 Rezultatet e analizés né Gretell. Variabli i varur Y-- “Kérkimet né fazén e
hapjes sé NVM-ve-HPo “; variablit té pavarur x- Niveli i shkollimit té

Sipérmarrésit/Pronarit

Model 1: OLS, using observations 1-2&7
Dependent wariable: HPo Kerkime ne fazen e hapjes se NVM

coefficient std. error t—ratio p—value
cConst 0.2748%93 0.100836 2.726 0.0068 e
Shkollimi 0.0709638 0.0367241 1.5832 0.0544 =
Mean dependent war 0.460674 5.D. dependent war 0.459387
Sum sgquared resid £65.41535 S5.E. of regression 0.496840
E—=cguared 0.01l3895 Ldjusted E-sguared 0.010174
F{l, 2&5) 3.733870 P-—wvalues (F) 0.054382
Log—likelihood —-191.089% Akaike criterion 386.,.17599
Schwarz criterion 393.3544 Hanmnan-Cuinn 3859.0618
THPYD = O . 2T7T5 4+ O 0O0TF7T10%ShiEecold 1 armd

e R e s Iy | [ . DT )

= ZEaTF . FE—=caaxr=Cl = 1 _. 313
[=ErTtcanmndarxrd == A paraenthemsae=)

P-Value te kjo analize na del se éshté 0.0544 > 0.05, nga kjo rrjedhé se variabli i pavarur,
“Niveli 1 shkollimit t€ sipérmarrésit” &shté pak mbi kufirin e lejuar té€ signifikantés, pra
mund té keté ose jo signifikancé (ka dhe nuk ka aftési shpjeguese).
Né tabelén 4.44 kemi analizén ekonometrike né Programin Gretell, ku si variabél e varur Y
éshté kérkimet né fazén e hapjes se NVM-ve.

Si variabél “x” e pavarur éshté niveli 1 shkollimit t€ Sipérmarrésit/Pronarit 1 cili éshté

koduar me numér “1” niveli i shkollimit “Fillor”, me numér “2” &shté koduar niveli i

shkollimit t€ “Mesém”, me numrin “3” €shté koduar niveli i shkollimit “Bachelor” dhe
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&shté koduar me numér “4” niveli i shkollimit “Master” dhe niveli i shkollimit PhD me
kodin numér “5”.

Ndérsa variabla e varur Y-Realizimi i kérkimeve marketing né fazén e hapjes sé NVM-ve
éshté koduar me “0” kur nuk ka realizuar kéto kérkime dhe me kodin “1” kur ka realizuar
kérkime.

Y-Kérkimet marketing né fazén e hapjes se NVM-ve;

Rezultatet e analizés né Gretell. Variabli i varur Y-Kérkimet né fazén e hapjes

sé NVM-ve; x- Shkollimi i Sipérmarrésit/Pronarit

Realizimi i kerkimeve né Y= koduar me
fazén e hapjes se NVM-ve numeér

Po 1

Jo 0

Analiza e paragitur pérmes formulés sé regresionit pér secilén vleré té variablave té
pavarura:

x- Shkollimi i Pronarit/Menaxherit;

x= koduar Vlerat e variablit té varun pér

Niveli shkollimit me numér secilin raste
Shkolle fillore 1 0.346
Shkolle e mesme 2 0,417
Bachelor 3 0.488
Master 4 0.559
PhD 5 0.63
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Grafiku 4. 39 Vlerat e variablit té pavarur Y-Realizimi i kérkimeve marketing né fazén e

hapjes apo jo, né analizén nga tabela

1,00

0,80
0559 0630

0,60 0,488
0,346 0,417

0,40
- mEL
0,00 ——

Vlerat e variablit te varun per secilin raste

H Shkolle fillore mShkolle e mesme ®MBachelor mMaster BPHD

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Formula bazé e regresionit me tri variabla té pavarura éshté: Y=a+bx+e

a-Eshté konstanté e cila tregon vlerén e regresionit kur té gjitha variablat e varura jané zero
b-Eshté konstanta e cila shumézon variablén e pavarur x

Pas nxjerrjes sé rezultateve nga programi Gretell, vlerat e konstantave zévendésohen né
ekuacionin e regresionit dhe jané si mé poshté né kété ekuacion.

Konstanta:

a=0,275

b=0,0710

Y=0,275 + 0,0710*x+e

Pér ta analizuar keté ekuacion té regresionit duhet té zévendésohen vlerat e variablave té
pavarura sipas kodimit té caktuara meé paré:

a) Rasti i paré:
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1. Pérx=1
Pér nivelin e shkollimit “Fillor” x=1. Atéheré vlera e cila tregon se sa jané té gatshém té
realizojné kérkime marketing éshté:
Y=0,275 + 0,0710*x+e
Y=0,275 + 0,0710*1+e
Y=0.346+e
b) Rasti i dyté:
1. Pérx=2
Pér nivelin ¢ shkollimit “Mesém” x=2. Atéheré vlera e cila tregon se sa jané té gatshém
térealizojné kérkime marketing éshté:
Y=0,275 + 0,0710*x+e
Y=0,275 + 0,0710*2+e
Y=0,417+e
c) Rasti i treté:
1. Pérx=3
Pér nivelin e shkollimit “Bachelor” x=3. Atéheré vlera e cila tregon se sa jané té gatshém té
realizojné kérkime marketing éshté:
Y=0,275 + 0,0710*x+e
Y=0,275 + 0,0710*3+e
Y=0.488+e
d) Rasti i katért:

1. Pérx=4
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Pér nivelin e shkollimit “Master” x=4. Atéheré vlera e cila tregon se sa jané té gatshém té
realizojné kérkime marketing éshté:
Y=0,275 + 0,0710*x+e
Y=0,275 + 0,0710*4+e
Y=0.559+e

e) Rasti i pesté:

1. Pérx=5
Pér nivelin e shkollimit “PhD” x=5. Atéheré vlera ¢ cila tregon se sa jané té gatshém té
realizojné kérkime marketing éshté:
Y=0,275 + 0,0710*x+e
Y=0,275 + 0,0710*5+e
Y=0.63+e
Sipas rezultateve té dalura nga kjo analizé, duke vendos vlerat e kodit té variablit té
pavarur, pér secilin nivel té shkollimit, mund té shohim se té niveli i shkollimit mé i ulét
“Fillor” vlera e Y éshté 0,346 ndérsa té niveli mé i larté i shkollimit “PhD” vlera e Y éshté
0,63.
Pasi qé sipas kodimit vlera e variablit t¢ varur éshté “1” kur ndérmarrési ka realizuar
kérkime marketing né fazén e hapjes, ndérsa €shté “0” kur nuk ka realizuar kérkime,
atéheré rezultatet tregojné se sa me i larté niveli i shkollimit vlerat e variablit t& varur Y po i

afrohen vlerés maksimale “1”.
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4.2.6 Analiza ekonometrike VI

Né kété seksion paragitet analiza ekonometrike e té dhénave Variabli i varur Y- “Niveli i
njohurive pér kérkime nga ana e sipérmarrésve”; variablit té pavarur x-Niveli i shkollimit té

sipérmarrésit/Pronarit.

Tabela 4. 44 Rezultatet e analizés né Gretell. Variabli i varur Y- Niveli i njohurive pér

kérkime nga ana e sipérmarrésve; x- Shkollimi i Sipérmarrésit/Pronarit.

Model 5: OLS, using observations 1-2&67
Dependent wariable: Njohuriperhulumtim

coefficient std. error t—ratio p—value

const 1.665992 0.23647 T.062 1l.44e—-011 =**=%

Shkollimi 0.436525 0.0861226 S5.06%9 T.53e-07 e A
Mean dependent wvar 2.812734 5.D. dependent wvar 1.218030
Sum sguared resid 3559 .7588 S.E. of regression 1.165153
RE—-=squared 0.088380 Adjusted E-=sdquared 0.084%940
F{l, 2&5) 25.69122 P—walue (F) T.53e-07
Log—-likelihood —415.6643 Akaike criterion 8541.32586
Schwarz criterion 545.5031 Hannan—{uinn 544 .2106
THJjobhmriperhaluumcim = L1.&67 4+ 0. 437 Shkollimi

[(O.2Z23Z6) (DO.08al1)

nn = Z2&a7T, R—=cmaared = O.08&

[scandard errors in pparcntheses)

P-Value te kjo analize na del se éshté 0.000000753 < 0.05, nga kjo rrjedhé se variabli i
pavarur, “Niveli i shkollimit t€ sipérmarrésit” Eshté signifikanté, pra ka aftési shpjeguese.
Né tabelén 4.45 kemi analizén ekonometrike né Programin Gretell, ku si variabél e varur Y

&shté “Niveli 1 njohurive pér kérkime nga ana e ndérmarrésve”.
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Si variabél “x” e pavarur €shté niveli 1 shkollimit té Sipérmarrésit/Pronarit 1 cili éshté
koduar me numér “1” niveli i shkollimit “Fillor”, me numér “2” éshté koduar niveli 1
shkollimit t€ “Mesém”, me numrin “3” éshté koduar niveli i shkollimit “Bachelor” dhe
éshté koduar me numér “4” niveli i1 shkollimit “Master” dhe niveli i shkollimit PhD me
kodin numér “5”.

Analiza e paragitur pérmes formulés sé regresionit pér secilén vleré té variablave té
pavarura:

Y- Niveli i njohurive pér kérkime nga ana e sipérmarrésve;

Niveli i vlerésimit té njohurive koduar me numér
Pak

Y=
1
Deri diku 2
3
4
5

Mesatarisht

Mbi mesatare

Shume

x- Shkollimi i Pronarit/Menaxherit;

Vlerat e variablit té varun
Niveli shkollimit x= koduar me numér pér secilin raste
Shkolle fillore 1 0,604
Shkolle e mesme 2 1,041
Bachelor 3 1,478
Master 4 1,915
PhD 5 2,352
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Grafiku 4. 40 Vlerat e variablit té pavarur Y-Niveli i njohurive pér kérkimet marketing nga

ana e ndérmarrésve t¢ NVM-ve, nga analiza nga tabela

Vlerat e variablit te varun per secilin

3
raste
25 2,352
, 1,915
» 1,478
| 1,041
1

0,604

I
O L

Shkolle  Shkolle e Bachelor Master PHD
fillore mesme

Burimi: Raport- Kérkimi i NVM-ve - e pérpunuar nga autori-2018

Formula bazé e regresionit me tri variabla té pavarura éshté: Y=a+bx+e

Eshté konstanté e cila tregon vlerén e regresionit kur té gjitha variablat e varura jané zero
Eshté konstanta e cila shumézon variablén e pavarur x

Pas nxjerrjes sé rezultateve nga programi Gretell, vlerat e konstantave zévendésohen né
ekuacionin e regresionit dhe jané si me poshté né kété ekuacion.

Konstanta:

a=0,167

b=0,437

Y=0,167 + 0,437*x+e

Pér ta analizuar kété ekuacion té regresionit duhet té zévendésohen vlerat e variablave té

pavarura sipas kodimit té caktuara mé paré:
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a) Rastiiparé:
1. Pérx=1
Pér nivelin e shkollimit “Fillor” x=1.Atéher¢ vlera e qarkullimit vjetor t&€ ndérmarrjes éshté:
Y=0,167 + 0,437*x+e
Y=0,167 + 0,437*1+e
Y=0.604+e
b) Rasti i dyté:
1. Pérx=2
Pér nivelin e shkollimit “Mesem” x=2. Atéheré : Niveli i njohurive pér kérkime nga ana e
sipérmarrésve éshté:
Y=0,167 + 0,437*x+e
Y=0,167 + 0,437*2+e
Y=1,041+e
c) Rasti i treté:
1. Pérx=3
Pér nivelin e shkollimit “Bachelor” x=3. Atéheré Niveli i njohurive pér kérkime nga ana e
sipérmarrésve éshté:
Y=0,167 + 0,437*x+e
Y=0,167 + 0,437*3+e
Y=1.478+e
d) Rasti i katért:

1. Pérx=4
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Pér nivelin e shkollimit “Master” x=4. Atéheré Niveli i njohurive pér kérkime nga ana e
sipérmarrésve éshté:
Y=0,167 + 0,437*x+e
Y=0,167 + 0,437*4+e
Y=1,915+e

e) Rasti i pesté:

1. Pérx=5
Pér nivelin e shkollimit “PHD” x=5. Atéheré Niveli i njohurive pér kérkime nga ana e
sipérmarrésve éshté:
Y=0,167 + 0,437*x+e
Y=0,167 + 0,437*5+e
Y=2,352+e
Sipas rezultateve té dalura nga kjo analizé, duke vendos vlerat e kodit té variablit té
pavarur, pér secilin nivel t& shkollimit, mund té shohim se t& niveli i shkollimit mé i ulét
“Fillor” vlera e Y éshté 0,604 ndérsa té niveli mé i larté i shkollimit “PhD” vlera e Y éshté
2,352.
Pasi gé sipas kodimit vlera e variablit té varur éshté “1” kur ndérmarrési ka shumé pak
njohuri pér kérkimet marketing, ndérsa &shté “5” kur kané shumé njohuri pér kérkimet
marketing, atéheré rezultatet tregojné se sa mé i larté niveli i shkollimit vlerat e variablit t&
varur Y po i afrohen vlerés maksimales “5” por n€ kété raste éshté nén vlerén mesatare té

vlerésimit “5”.
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5 KAPITULLI V: KONKLUZIONE DHE REKOMANDIME

5.1 Konkluzione

Pas ¢do shkrimi té ndonjé fraze, mendimi, punimi, analize e shumé shkrimeve té tjera,
duhet gé né fund té jepen pérfundimet. Shumé kérkues dhe profesoré kané dhéné mendimin
se cka éshté konkluzioni, mé poshté po e paragesim njé mendim: “Té konkluduarit éshté
proces psikologjik. Konkluzion éshté kreirim logjik.” (Prof. Ali Jakupi-2005, Prishtiné, c)
Se ¢ka duhet shkruar né konkluzion na tregojné edhe citimet e méposhtme:

Si té shkruani njé konkluzion (pérfundim). Né té njéjtén ményré qé prezantimi paraget
tezén pér lexuesin, pérfundimi i punimit duhet té pérsérisé pikat kryesore - ajo kurré nuk
duhet té paraqgesé ide té reja apo gjéra gé nuk diskutohen né trupin e letrés! - dhe té sjellé
argumentin né shtépi. Forca me té cilén shprehni temén kétu éshté vecanérisht e
réndésishme, sepse nése ndonjéheré do ta bindni lexuesin se teza juaj ka merita, do té jeté
né pérfundim. Me fjalé té tjera, ashtu si avokatét fitojné rastet e tyre né argumentin
pérmbyllés, kjo éshté pika ku ju bindni té tjerét g€ té miratojné tezén tuaj.
(www.usu.edu/markdamen)

Dhe:

Konkluzat pérfundojné até qgé keni diskutuar né artikullin tuaj. Pas lévizjes nga
informacioni i pérgjithshém né informata specifike né paragrafét e hyrjes dhe té trupit,
pérfundimi juaj duhet té fillojé té térhiget né njé informacion mé té pérgjithshém gé
rishikon pikat kryesore té argumentit tuaj. Konkluzionet mund té bé&jné thirrje pér veprim

apo shqgyrtimin e hulumtimeve té ardhshme té mundshme. (Purdue University)
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Fillimisht do té prezantojmé pérfundimet lidhur me elementét bazik té cilat jané pjesé e
skeletit t& Kkétij studimi. Tema e Kkétij punimi éshté (Analiza) e nivelit té aplikimit té
kérkimeve marketing nga ana e ndérmarrjeve té vogla dhe té mesme né fazén e hapjes sé
NVM né Kosové, por pér té arritur né thelbin e problemit té shtruar, éshté dashur gé té
béhet njé analizé e thellé e faktoréve té cilét ndikojné direkt apo indirekt né vendimarrjen
pér té béré kérkim marketing né kété fazé. Si faktoré ndikues jané marré: Niveli i kulturés
kérkimore, edukimit t& ndérmarrésve gjaté fazés sé shkollimit té tyre dhe té ambientit
rrethues, pastaj niveli i shkollimit té kétyre ndérmarrésve (pronaré/menaxheré) nga niveli
“Fillor” deri t& niveli “Master” e “PhD”. Gjithashtu éshté analizuar edhe aspekti se sa kéto
ndérmarrje i kushtojné réndési Marketingut dhe Kérkimit marketing edhe né fazat tjera té

zhvillimit duke angazhuar sé paku njé person profesionist pér Marketing.

5.1.1 Konkluzione mbi rezultatet e analizés té dala nga programi SPSS

Konkluzioni i paré

Konkluzioni thelbésor i Kkétij kérkimi éshté vlerésimi se sa nga Pronarét/Menaxherét e
kétyre NVM kané kryer kérkime né fazén e hapjes sé ndérmarrjeve té tyre.

Duke u bazuar nga rezultatet nga Tabela 4.1 dhe Grafiku 4.1 mundemi té konkludojmé se:
Pér rrethanat e Shtetit t& Kosovés, i cili éshté dalé nga lufta shkatérrimtare para 20 viteve,
kjo pérgindje mund té quhet né nivel té kénagshém, por ky nivel duhet té pretendohet té
ngritet mé larté dhe té rritet numri i atyre gé bazohen né kérkime marketing kur bien

vendim pér ta hapur apo jo njé ndérmarrje.
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Pra, niveli i kerkimeve né fazén e hapjes s€ NVM né Kosové éshté 45% dhe kjo inkurajon
vlerésimin se duhet béré edhe mé shumé qgé té ngritét ky nivel, gjithmoné duke pérdorur
faktorét qé ndikojné né rritjen e kulturés kérkimore té ndérmarrésve té rinjeé.

Ky pérfundim i mésipérm e hedhé poshté hipotezén H1, pasi gé nga tabela 4.30 shihet se
nga 45 % e atyre gé kané realizuar kérkime marketing, 85% e tyre kété kérkim e kané
realizuar veté, pa angazhuar profesionisté. Kjo hipotezé thoté: " H1“Realizimi i kérkimeve
marketing né fazén e hapjes se tyre i béré nga ndérmarrjet e vogla dhe té mesme né Kosové,
éshté i larté”.

Njéherit e vérteton Hipotezén alternative HA e cila thoté: “Zbatimi i kérkimeve marketing
né fazén e hapjes se tyre i béré nga ndérmarrjet e vogla dhe té mesme né Kosové, éshté i
ulét”.

Konkluzioni i dyté
Ky konkluzion mbéshtetet né té dhénat e Tabelés 4.9, Grafikut 4.9 dhe Tabela 4.15.

Mund té shohim se 54% e Pronaréve/Menaxheréve t& NV-ve jané me shkollim t& Mesém,
27% me shkollim Bachelor, 15% Master dhe 2% me nivel shkollimi PHD. Ndérsa t¢ NM
38% me shkollim t& Mesém, 50% me shkollim Bachelor, 13% Master.

Konluzioni éshté se niveli i shkollimit gé dominon tek menaxherét e NV éshté shkollimi i
mesém, ndérsa niveli i shkollimit i larté dhe superior éshté pak mé i ulét.

Tek NM vérehet se shkollimi superior éshté né nivel dominues kundrejt nivelit té shkollimit

té mesém.
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Konkluzioni i treté

Konkluzioni i radhés éshté bazuar né rezultatet e dala nga kérkimi, lidhur me njohurité e
ndérmarrésve pér kérkimet marketing.

Bazuar né Tabelén 4.27 dhe Grafikun 4.27, kéto rezultate tregojné se sa kané njohuri
sipérmarrésit pér kérkimet:

Rezultatet tregojn se njohurité pér kérkimet marketing, e kétyre ndérmarrésve,
Pronaréve/Menaxheréve e kétyre NVM-ve, gé jané intervistuar, jané té nivelit nga
vlerésimin nr.3 deri né nr.5, rreth 62% e tyre.

Nga kjo mund té konkludojmé se kéto njohuri pér kérkimet jané té njé niveli ndoshta jo mé
I déshirueshmi, por pér rrethanat e zhvillimit t€ arsimit dhe edukimit né shkollimin e

sipérmarrésve né Kosové, mund té vlerésohet si nivel i kénagshém.

Konkluzioni i katért

Bazuar nga Tabela 4.21 dhe Grafiku 4.21 shohim nivelin e vlerésimit pér njohurité gé kané
sipérmarrésit pér kérkimet marketing.

Si konkluzion i pérgjithshém lidhur me kété vlerésim mund té thuhet se pérgindja e atyre
ndérmarrésve gé kané njohuri mbi mesataren pér kérkimin marketing éshté gati e pérafért
me pérgindjen e atyre ndérmarrésve gé kané kryer kérkime marketing né fazén e hapjes sé
ndérmarrjeve té tyre. Rezulton se sa mé i larté éshté niveli i shkollimit edhe pérgindja e tyre
né vlerésimet mbi mesataren pér kérkime éshté mé e larté.

Ky konkluzion konsiston dhe vérteton hipotezén e pesté (H5) e cila thoté: “Njohurité mbi

kérkime marketing té ndérmarrésve, varen nga niveli i shkollimit (edukimit) t€ tyre”.
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Konkluzioni i pesté

Rezultatet e Tabelés 4.2 tregojné se 53% e sipérmarrésve gé kané kryer kérkime
marketing né fazén e hapjes jané me shkollim té larté.

Bazuar né statistikat e mésipérme mund té konstatojmé se niveli i kulturés sé kérkimit
formésohet shumé nga niveli dhe kualiteti i arsimimit, kjo sjellé pérfundimin se
sipérmarrésit me nivel shkollimi té larté kané nivel mé té larté té kulturés sé kérkimit dhe
ata gjithashtu kané realizuar mé sé shumti kérkime marketing né fazén e hapjes.

Gjithashtu nga ky pérfundim mund té thuhet se vértetohet hipoteza e katért (H4) e cila thoté
“Realizimi i kérkimit marketing nga NVM-té, varet nga niveli kulturés kérkimore té

sipérmarrésve té tyre”.

Konkluzioni i gjashté
Ky konkluzion mbéshtetet né té dhénat e Tabelés 4.8 dhe Grafikut 4.8.

Rezultat tregojné se né pérgindjen me té larté sipérmarrésit mbajné pozicionin “Pronar” né
kéto ndérmarrje. Nga anketat e realizuara vérehet se né 86% té rasteve pronari menaxhon
ndérmarrjen, ndérsa 24% té tyre ndérmarrjet menaxhohen nga persona té tjeré té punésuar
si menaxheré.

Menaxhimi i ndérmarrjeve éshté element me réndési pér pércaktimin e pérgjegjésisé né
zhvillimin e ndérmarrjeve. Nga kjo mund té konkudojmé se kéto ndérmarrje nuk

menaxhohen nga njeréz profesionist por nga pronarét e tyre.

Konkluzioni i shtaté

Sipas nivelit té shkollimit gé kané té kryer Pronari/Menaxheri i NVM, nga Tabela 4.2 dhe

4.12, Grafiku 4.2 dhe 4.12 mund té vihet né pérfundim se:
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Pérgindjen mé e madhe e atyre gé kané béré kérkime né fazén e hapjes jané ndérmarrés me

shkollim té larté dhe superiore.

Konkluzioni i teté

Nga Tabela 4.28 dhe Grafiku 4.28 mund té nxirren kéto rezultate dhe konkluzione:
Pérgindje e larté e Pronareve/Menaxhereve té NVM té cilét kané realizuar kérkime
marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes sé tyre, i kané marré parasysh rezultatet e
kérkimit dhe né bazé té kétyre rezultateve té nxjerra kané vendosur pér hapjen e
ndérmarrjes sé tyre.

Nga kjo mund té konkludojmé se ky fakt éshté mjaft inkurajues pér ndérmarrjet pér té gené

té suksesshme né vazhdimin e aktiviteteve té tyre.

Konkluzioni i nénté

Nga rezultatet e Tabelés 4.24 dhe Grafikut 4.24 mund té arrijmé né konkluzion:
Shumica dominuese e ndérmarrésve jané té vetédijshém pér réndésiné e kérkimit

marketing.

Konkluzioni i dhjeté

Konkluzioni né vazhdim ka té béjé me Pronarét/Menaxherét té cilét nuk kané realizuar
kérkime marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes sé tyre.

Bazuar né rezultatet e Tabelés 4.38 dhe Grafikut 4.38 mbi 2/3 e atyre gé nuk kané béré
kérkim né fazén e hapjes, mendojné se kérkimi nuk do té ndryshonte géndrimin e tyre, kjo
tregon se ata jané té bindur se kérkimi nuk ju ofron fare ndihmé pér té gené mé té sigurt né

vendimin gé marrin pér hapjen e ndérmarrjes apo jo.
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Nga kjo mund té konkludojmé se niveli i kulturés kérkimore tek kéta ndérmarrés,
pavarésisht nivelit té shkollimit gé e kané éshté i ulét. Kéta ndérmarrés nuk kané njohuri

pér kérkimet dhe réndésiné e tyre.

Konkluzioni i njémbédhjeté
Nga Tabela 4.29 dhe Grafiku 4.29 mund té shohim se 45% e NVM-ve né kuadér té

ndérmarrjes kané person gé merret me aspektet e marketingut.

Sipas Tabelés 4.31,4.33 dhe 4.34, Grafikut 4.31,4.33 dhe 4.34, ndérmarrjet qé né kuadér té
tyre kané person pér marketing rezulton se mbi 2/3 e kétyre ndérmarrjeve kané kryer
kérkim né fazén e hapjes.

Nga kjo mund té konkludojmé se kéta ndérmarrés kané nivel mé té larté té& kulturés
kérkimore.

Konkluzioni i mésipérm e vérteton hipotezén e treté (H3) e cila thoté: “Ndérmarrjet qé
kané realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes, edhe né fazat né vazhdim té zhvillimit

té ndérmarrjes i zbatojné rregullat ¢ marketingut”.

Konkluzioni i dymbédhjeté

Rezultatet e dala nga Tabela 4.17 dhe Grafiku 4.17 tregojné se rreth 60% e ndérmarrésve qé
kané rolin e “Menaxherit” n€ ndérmarrjet e tyre kané shkollim té larté dhe superior.
Nga kjo mund té konkludojmé se kéta ndérmarrés jané mé té pérgatitur profesionalisht pér

té kuptuar réndésiné e kérkimeve marketing.

Konkluzioni i trembédhjeté

Referuar rezultateve nga Tabela 4.6 dhe Grafiku 4.6 rezulton se mbi gjysma e ndérmarrjeve
me biznese shérbyes kané realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes, pastaj jané ato me

biznese tregtaré me 35%.
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Nga kjo mund té konkludojmé se ndérmarrjet ne sektorin e shérbimit kané pérgindjen mé té

larté té realizimit té kérkimeve.

Konkluzioni i katérmbédhjeté

Bazuar né rezultatet e analizés ekonometrie, ¢ dalin nga Tabela 4.40, a) “Rasti i paré”, kur
ndérmarrési nuk ka realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes dhe te b) “Rasti 1 dyté”
kur ndérmarrési ka realizuar kérkime marketing né fazén e hapjes:

Nga kéto rezultate del se kur ndérmarrési ka kryer kérkime marketing né fazén e hapjes sé
ndérmarrjes, atéheré garkullimi vjetor éshté pér 6 heré mé i madh se né rastin kur nuk ka
kryer kérkime marketing.

Nga kjo mund té konkludojmé se realizimi i kérkimit né fazén e hapjes rrité dukshém
garkullimin e ndérmarrjes.

Nga ky pérfundim i mésipérm vértetohet hipoteza e dyté (H2) e cila thoté: “Qarkullimi
vjetor i ndérmarrjes éshté mé i larté, sa mé i larté éshté niveli i zbatimit t& kérkimeve
marketing”.

Edhe nga vlera e p(Value) nga Tabela 4.40, del vlera e sé cilés éshté 0.0126 dhe mé e
vogél se 0.05 (0.0126< 0.05), kjo tregon se variabli i pavarur (realizimi i kérkimit né fazén

e hapjes se ndérmarrjes) y éshté signifikante, pra éshté i shpjegueshém pér keté rast.

Konkluzioni i pesémbédhjeté

Bazuar né rezultatet e analizés ekonometrie, qé dalin nga Tabela 4.41, a) “Rasti i par€”, ku
éshté analizuar raporti né mes té variables se varur Y-“Qarkullimi vjetor né Euro” dhe
variablés sé pavarur y-“Pasja apo jo”, né kuadér té ndérmarrjes personi i cili merret me

marketingun e ndérmarrjes”.
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Nga ky rezultat mund té konkludojmé se garkullimi i ndérmarrjes kur ka person pér
marketing éshté 12 heré mé i madh, na tregon réndésiné e pasjes sé personit profesionist té
marketingut né kuadér té ndérmarrjes.

Rezultatet e késaj analize té rezultateve nga Tabela 4.41 kané té béjné me fazén e
ndérmarrjes pas hapjes sé saj. Pra Ky rezultat éshté edhe si pasojé e fazés sé hapjes, pasi gé
kjo vértetohet edhe nga Tabela 4.33 dhe Grafiku 4.33, ku rezultatet tregojné se 71% e
ndérmarrjeve qé kané person pér marketing kané kryer kérkime marketing né fazén e
hapjes sé ndérmarrjes.

Edhe p (Value) na del se éshté 0.00279 < 0.05, nga Kkjo rrjedh se variabli i pavarur, pasja e

personit pér marketing nga ana e ndérmarrjes, éshté signifikant (ka aftési shpjeguese).

Konkluzioni i gjashtémbédhjeté

Bazuar né rezultatet e analizés ekonometrike, qé dalin nga Tabela 4.42, a) “Rasti i paré”
nén nr.1, ku éshté analizuar raporti né mes té variablés sé varur Y-“Qarkullimi vjetor né
Euro” dhe variablés sé pavarur X-“Pasja apo jo, né kuadér t€ ndérmarrjes té personit i cili
merret me marketingun e ndérmarrjes” dhe variables se pavarur y-“realizimi i kérkimeve
marketing né fazén e hapjes sé ndérmarrjes.

Nga rezultatet e késaj analize ekonometrike mund té konkludojmé se né rastin kur
ndérmarrja nuk ka person pér marketing x=0 dhe kur ndérmarrési nuk ka realizuar kérkime

marketing né fazén e hapjes y=0, atéheré garkullimi vjetor éshté negativ.

Nése i analizojmé rezultatet ekonometrike nga Tabela 4.43, a) “Rasti i paré*“ nén nr.3, ku
éshté analizuar raporti né mes té variables sé varur Y dhe variables se pavarur x dhe

variables se pavarur y. Kur té dy variablat e pavarura i marrim me vleré x=1 dhe y=1,
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garkullimi i ndérmarrjes éshté me i larti nga katér rastet e analizuar dhe ka vlerén:
Y=307,135.53 +¢ (€)

Vlera e p (Value) na dele se éshté 0.0366 < 0.05 pér variablin e pavarur x (pasja e personit
pér marketing né kuadér té ndérmarrjes), nga kjo rrjedhé se ky variabli i pavarur, éshté
signifikante (ka aftési shpjeguese). Ndérsa vlera e p(value) pér variablin e pavarur y
(realizimi i kérkimeve né fazén e hapjes sé ndérmarrjes) éshté 0.1965>0.05, atéheré ky

variabél nuk éshté signifikante (shpjegues).

Konkluzioni i shtatémbédhjeté

Nga rezultatet e nxjerra nga Tabela 4.43, mund té thuhet se vlerat gé dalin nga analiza, kur
e marrim rastin e pércaktimit té nivelit t¢ shkollimit té sipérmarrésit, konstanta gé e
shumézon kété éshté negative, pra varésia nuk ka kuptim, dhe p(value) éshté me vleré
0.408>0.05, e kjo na tregon se variabli i pavarur x nuk ka signifikancé, nuk e shpjegon
variablin e varur “ qarkullimi vjetor né euro”.

Mund té nxjerrim konkluzionin se kjo vleré negative éshté si pasojé e nivelit t& ulét té

cilésisé sé shkollimit né Kosové.

Konkluzioni i tetémbédhjeté

Rezultatet e radhés kané té béjné me analizén e rezultateve té dalura nga Tabela 4.44 dhe
Grafiku 4.40, ku kemi si variabél té varur Y “Kérkimet né fazén e hapjes se NVM-ve” dhe
té variablés sé pavarur x “Niveli i shkollimit té sip€rmarrésit t€ NVM-ve”.

Me ngritjen e nivelit té shkollimit té sipérmarrésit, kemi edhe ngritje lineare té vlerés e cila
i afrohet vlerés “1”, qé€ nénkupton realizimin e kérkimeve né fazén e hapjes. Por vlera
maksimale qé€ arrihet t€ niveli me i larté “PHD” i1 shkollimit éshté 0,63<1, q€ &sht€ 63% e

kétij niveli realizojné kérkime marketing né fazén e hapjes. Kjo vleré, si dhe vlerat té
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nivelet tjera té shkollimit, tregojné se ende jané té ulta, posacérisht té nivelet e shkollimit té
larté dhe superiore. Kjo mbéshtetet edhe nga pérfundimet e nxjerra né punimin shkencore té
autorit té kétij disertacioni, i cituar né nénkapitullin 2.2 (S.Buja,2019). Te ky punim
shkencore déshmohet se nga numri i Iéndéve gé aplikohen né Kolegjet né Kosové, vetém
6% e tyre jané Iéndé kérkimore. Njé pérgindje e cila déshmon se edukimi i gjeneratave té
reja, apo ndérmarrésve té ardhshém, gé dalin nga kéto Kolegje éshté i nivelit té ulét, nga
aspekti i kérkimeve shkencore né pérgjithési. Si argument pér kété konstatim éshté edhe
citimi né po té njéjtin nénkapitull 2.2 nga (KENN,2018).

Nga kjo mund té konkludojmé se kérkimi marketing né fazén e hapjes sé biznesit éshté né
proporcion té drejté me nivelin e shkollimit. Sa mé i larté gé éshté niveli i shkollimit aqg mé

i laré éshté realizimi i kérkimit nga ana e NVM.

Konkluzioni i tetémbédhjeté

Konkluzioni i radhés ka té bé&jé me analizén e rezultateve té dalura nga Tabela 4.45 dhe nga
Grafiku 4.41.

Konkluza e nxjerrur nga kéto rezultate éshté se me ngritjen e nivelit té shkollimit té
sipérmarrésit kemi edhe ngritje linearé té vlerés e cila shkon né drejtim té shkallézimit “5”,
Vlerat e niveleve té shkollimit, tregojné se niveli i njohurive pér kérkimet éshté mjaft i ulét,
posacérisht té nivelet e shkollimit té larté dhe superior, i cili e mbérrin 50% té vleresimit
maksimal. Edhe ky konstatim tregon se kualiteti i shkollimit né Kosové éshté i ulét né

raport me kérkimet dhe réndésiné e tyre.
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5.2 Rekomandimet

Rekomandimet gé duhet té ofrohen né njé studim, duhet té jené té bazuar né argumentet e
dalura nga i gjithé punimi i kétij disertacioni doktoral. Nga kéto rezultate dhe pérfundime té

kétij kérkimi mund té ofrohen kéto rekomandime:

Rekomandimi i paré

Pasi gé edhe literatura, lidhur me nivelin e kérkimit marketing t¢ NVM-ve, por edhe
rezultatet e kérkimit, na tregojné se ky nivel nuk éshté ende i atillé gé lejon vetékénageési,
atéheré rekomandohet gé nga institucionet mé té larta shtetérore, pérmes institucionit
arsimore, té investohet sa mé shumé né ngritjen e vetédijes dhe kulturés kérkimore té

gjeneratave, té cilat dalin nga nivelet e ndryshme té shkollimit.

Rekomandimi i dyté

Rekomandimi né vazhdim éshté vazhdimési e té parit, qé ngritja e kualitetit té shkollimit,
né té gjitha nivelet té jeté prioritet i institucioneve shtetérore té arsimit, por edhe té
institucioneve private arsimore. Té dy kéto raste, duhet gé mekanizmat e pércaktimit té
kritereve dhe té akreditimit té institucioneve arsimore, té jené shumé mé té pérpikté né

realizimin e kérkesave té bazuara né ligjin mbi arsimimin.

Rekomandimi i treté

Investimi material dhe ligjoré i shtetit, pér té krijuar lehtésira pér NVM-té, té jeté prioritet
dhe géllim kryesor, i cili do té sjellé ngritjen dhe zhvillimin e ekonomisé sé vendit. Po
ashtu kjo krijon mundési pér hapjen e vendeve té reja té punés, e me kété ngritjen e

kualitetit té jetés sé banoréve té Kosovés.
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Rekomandimi i katért
Sipérmarrésit, apo Pronarét/Menaxherét e NVM-ve duhet t’i kushtojné réndési té vecanté

aplikimit té kérkimit marketing, si né fazén e hapjes sé njé ndérmarrje, poashtu edhe né
fazat né vazhdim, sepse kjo ju ndihmon né arritjen e suksesit final té ndérmarrjes dhe
jetégjatésisé sé tyre.

Rekomandimi i pesté

Pronarét e NVM-ve ju rekomandohet qé pér pjesén e marketingut té angazhojné persona

profesionisté té késaj Iémije, gé té kené rezultate mé té larté.
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SHTOJCA I: PYETESORI

Pér te realizuar kérkimin éshté pérdoré pyetésori i kombinuar me pyetje té mbyllura dhe té
hapura, me gjithsej 12 pyetje bazike pér t€ marre pérgjigjeje pér té nxjerr konkluzat té
bazuara né to. Jané realizuar gjithsejté 267 intervista, té té cilat éshté arritur té merren

pérgjigjeje nga té intervistuarit.

Pyetésori pér kérkimin lidhur me studimin

“Realizimi i kérkimit marketing gjaté fazés sé hapjes s€ NVM-ve né Kosové dhe faktorét

qé ndikojné até. Roli i tij né suksesin e ndérmarrjes”

Ndérmarrja:

Komuna-Adresa:

Q1. Emri i respodentit:

Q2. Cila éshté pozita juaj né kompani?
1. Pronar
2. Pronar/Menaxher

3. Menaxher

Q3. Cili éshté niveli i shkollimit ge keni pérfunduar?
1. Shkolle fillore

2. Shkolle e mesme
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3. Bachelor
4. Master
5. PhD

6. Refuzon

Q4. Duke u bazuar né nivelin e shkollimit gé keni té pérfunduar, nga 1 pak deri né 5 shume
sa keni njohuri pér hulumtimet marketing?

1, 2,8 4 5

Q5. Kjo pérgatitje shkollore a ka ndikuar né suksesin e llojit té biznesit pér té cilin jeni
pércaktuar? (Nga 1 pak deri né 5 shume)?

1, 2,83 4 5

Q6. A e keni né kuadér té biznesit tuaj person i cili merret me marketing?
1. Po

2. Jo

Q7. A keni kryer hulumtim marketing para se ta hapni biznesin tuaj?
1. Po

2. Jo

Q8. A e keni kryer vet hulumtimin apo keni angazhuar ndonjé kompani apo person tjetér?

NESE Q7=1

222



1. E kam kryer veté
2. E kam angazhuar njé kompani

3. E kam angazhuar njé person

Q9. A keni vendosur pér hapjen e biznesit sipas rezultateve té nxjerra nga ky hulumtim?
NESE Q7=1
1. | kam marr parasysh dhe kam vendosur sipas rezultateve té hulumtimit.

2. Nuk i kam marr parasysh rezultatet e hulumtimit

Q10. A mendoni se nése do té kishit kryer hulumtim para hapjes se biznesit, vendimi pér
hapje ose jo té biznesit do té ishte | njéjte? NESE Q7=2

1. Jo, vendimi do té ishte I njéjte (do té hapja biznesin).

2. Ndoshta do té ndryshoja vendimin (ndoshta nuk do ta hapja biznesin)

3. Po, do té kisha ndryshuar vendimin (nuk do té hapja biznesin)

Q11. Sa e vlerésoni se hulumtimet marketing jané kusht pér suksesin e biznesit?
1. Shume.
2. Pak.

3. Aspak

Q12. Sa éshté garkullimi vjetor i biznesit tuaj?

(Shénoje vlerén né Euro)
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SHTOJCA I|I: Tabelat me rezultatet e pérpunimit té té dhénave nga SPSS

- Fekuenca

Qytetet pjesémarrése né mostér

Frequency Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Prishtiné 130 48.7 48.7 48.7
Prizren 43 16.1 16.1 64.8
Mitrovice | 25 9.4 9.4 74.2
Ferizaj 38 14.2 14.2 88.4
Gjilan 31 11.6 11.6 100.0
Total 267 100.0 100.0

Cila éshté pozita juaj né kompani, pyetje pér pronari/Menaxherin?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent

Valid | Pronar 125 46.8 46.8 46.8

Pronar/Menaxher | 77 28.8 28.8 75.7

Menaxher 65 24.3 243 100.0

Total 267 100.0 100.0
Lloji i biznesit?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent

Valid | Tregtare 99 37.1 37.1 37.1

Shérbyese | 145 54.3 54.3 91.4

Prodhuese | 23 8.6 8.6 100.0

Total 267 100.0 100.0
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Né cilén kategori hyné ndérmarrja e juaj?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Ndérmarrje e vogél | 259 97.0 97.0 97.0
Ndérmarrje e 8 3.0 3.0 100.0
mesme
Total 267 100.0 100.0

Sa éshté garkullimi vjetor i ndérmarrjes tuaje (Euro)?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid 3000 1 4 4 4

4000 1 4 4 v
5000 23 8.6 8.6 9.4
6000 5 1.9 1.9 11.2
7000 3 1.1 11 12.4
8000 5 1.9 19 14.2
9000 1 4 4 14.6
10000 49 18.4 18.4 33.0
11000 1 4 4 33.3
12000 6 2.2 2.2 35.6
15000 14 5.2 5.2 40.8
18000 2 T 4 41.6
20000 32 12.0 12.0 53.6
22000 2 T 4 54.3
23000 1 4 4 54.7
24000 2 T 4 55.4
25000 9 3.4 34 58.8
30000 15 5.6 5.6 64.4
35000 5 1.9 1.9 66.3
40000 12 4.5 45 70.8
41000 1 A4 4 71.2
45000 6 2.2 2.2 73.4
50000 7 2.6 2.6 76.0
55000 2 T g 76.8
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60000 11 4.1 4.1 80.9
70000 1 4 4 81.3
80000 4 15 1.5 82.8
85000 1 4 4 83.1
100000 15 5.6 5.6 88.8
120000 2 T 7 89.5
150000 4 1.5 15 91.0
180000 2 T 7 91.8
200000 4 1.5 15 93.3
300000 5 1.9 1.9 95.1
500000 4 1.5 15 96.6
700000 1 4 4 97.0
800000 1 4 4 97.4
1000000 3 11 11 98.5
2400000 1 4 4 98.9
3000000 1 4 4 99.3
5000000 1 4 4 99.6
9000000 1 4 4 100.0
Total 267 100.0 100.0

Symmetric Measures-Analiza e koeficientit té kontigjences dhe signifikances

Value Approx. Sig.
Nominal | Contingency Coefficient | ,538 1,000
by
Nominal
N of Valid Cases 267

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.
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Cili éshté niveli i shkollimit gé keni pérfunduar (pyetje pér pronarin/menaxherin)?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Shkolle fillore 5 1.9 1.9 1.9
Shkolle e mesme | 142 53.2 53.2 55.1
Bachelor 75 28.1 28.1 83.1
Master 40 15.0 15.0 98.1
PHD 5 1.9 1.9 100.0
Total 267 100.0 | 100.0

Duke u bazuar né nivelin e shkollimit gé keni té pérfunduar, nga 1 pak deri né

5 shume sa keni njohuri pér kérkimet marketing.

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid 1 50 18.7 18.7 18.7
2 50 18.7 18.7 37.5
3 94 35.2 35.2 72.7
4 46 17.2 17.2 89.9
5 27 10.1 10.1 100.0
Total | 267 100.0 100.0

Kjo pérgatitje shkollore a ka ndikuar né suksesin e llojit té biznesit pér té

cilin jeni pércaktuar? (Nga 1 pak deri 5 shume)

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid 1 67 25.1 25.1 25.1
2 37 13.9 13.9 39.0
3 55 20.6 20.6 59.6
4 43 16.1 16.1 75.7
5 65 24.3 24.3 100.0
Total | 267 100.0 100.0
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A e keni né kuadér té ndérmarrjes tuaj person i cili merret me marketing?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Po 119 44.6 44.6 44.6
Jo 148 55.4 55.4 100.0
Total | 267 100.0 100.0

A keni kryer kérkime marketing para se ta hapni ndérmarrjen tuaj?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Po 121 45.3 45 45.3
Jo 146 54.7 55 100.0
Total 267 100.0 100

A e keni kryer vet kérkimin apo keni angazhuar ndonjé kompani apo person tjetér?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent

Valid E kam kryer veté 103 38.6 85.1 85.1

E kam angazhuar njé kompani | 2 4 1.7 86.8

E kam angazhuar njé person 16 6.0 13.2 100.0

Total 121 45.3 100.0
Missing | 0 56 21.0

System 90 33.7

Total 146 54.7
Total 267 100.0
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A keni vendosur pér hapjen e ndérmarrjes sipas rezultateve té nxjerra nga ky kérkim?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid | kam marr parasysh dhe kam | 119 44.6 98.3 98.3
vendosur sipas rezultateve té
kérkimit
Nuk i kam marr parasysh | 2 T 1.7 100.0
rezultatet e hulumtimit
Total 121 45.3 100.0
Missing | O 56 21.0
System 90 33.7
Total 146 54.7
Total 267 100.0

Sa e vlerésoni se kérkimet marketing jané kusht pér suksesin e biznesit?

Frequency | Percent Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Shume 187 70.0 70.0 70.0
Pak 75 28.1 28.1 98.1
Aspak 5 1.9 19 100.0
Total 267 100.0 100.0
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A mendoni se nése do té kishit kryer kérkim para hapjes se ndérmarrjes, vendimi pér hapje ose jo té

ndérmarrjes do té ishte ndryshe.

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid Jo, vendimi do té ishte i njéjte (do | 113 42,3 77,4 77,4
té hapja biznesin)
Ndoshta do t& ndryshoja vendimin | 27 10,1 18,5 95,9
(ndoshta nuk do ta hapja biznesin)
Po, do té kisha ndryshuar vendimin | 6 2,2 4,1 100,0
(nuk do té hapja biznesin)
Total 146 54,7 100,0
Missing | O 44 16,5
System 77 28,8
Total 121 45,3
Total 267 100,0
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SHTOJCA I1I: Tabelat me rezultatet e pérpunimit té té dhénave nga

SPSS - Crosstabulation

Né cilén kategori hyné biznesi juaj? * Cili éshté niveli i shkollimit qé keni pérfunduar (pyetje pér

pronarin/menaxherin)? Crosstabulation

Cili éshté niveli i shkollimit g& keni pérfunduar
(pyetje pér pronarin/menaxherin)?
Shkolle | Shkolle e
fillore mesme Bachelor | Master | PhD | Total
Né cilén kategori Ndérmarrje e vogél 5 139 71 39 5 259
hyné biznesi juaj? | Ndérmarrje e mesme 0 3 4 1 0 8
Total 5 142 75 40 5 267

Cila éshté pozita juaj né kompani? * Né cilén kategori hyné biznesi juaj? Crosstabulation
NEé cilén kategori hyné biznesi juaj?
Ndérmarrje e vogél | Ndérmarrje e mesme Total
Cila éshté pozita | Pronar 122 3 125
juaj né kompani? | Pronar/Menaxher | 75 2 77
Menaxher 62 3 65
Total 259 8 267

Cila éshté pozita juaj né kompani? * Cili éshté niveli i shkollimit gé keni pérfunduar (pyetje pér

pronarin/menaxherin)? Crosstabulation

Cili éshté niveli i shkollimit gé keni pérfunduar (pyetje

pér pronarin/menaxherin)?

Shkolle | Shkolle e

fillore mesme Bachelor | Master | PhD Total
Cila éshté pozita | Pronar 3 71 31 16 4 125
juaj né kompani? | Pronar/Menaxher | 1 47 14 14 1 77

Menaxher 1 24 30 10 0 65

Total 5 142 75 40 5 267
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Lloji i biznesit? * Cili éshté niveli i shkollimit gé keni pérfunduar (pyetje pér

pronarin/menaxherin)? Crosstabulation

Cili é&shté niveli i shkollimit gé keni pérfunduar

(pyetje pér pronarin/menaxherin)?

Shkolle | Shkolle
fillore e mesme | Bachelor | Master | PhD | Total
Tregtare 1 63 24 11 0 99
Lloji i biznesit? Shérbimi 4 68 42 26 5 145
Prodhuese | O 11 9 3 0 23
Total 5 142 75 40 5 267

Duke u bazuar né nivelin e shkollimit gé keni té pérfunduar, nga 1 pak deri né 5 shume, sa

keni njohuri pér kérkimet e marketingut * Cili éshté niveli i shkollimit gé keni pérfunduar

(pyetje pér pronarin/menaxherin)?

Cili éshté niveli i shkollimit qé keni pérfunduar

(pyetje pér pronarin/menaxherin)?

Shkolle | Shkolle e
fillore | mesme Bachelor | Master | PhD | Total
1 4 30 11 5 0 50

Duke u bazuar né nivelin e | 2 0 31 12 7 0 50
shkollimit  qgé keni té | 3 1 55 25 11 2 94
pérfunduar, nga 1 pak deri né | 4 0 21 20 4 1 46
5 shume sa keni njohuri pér [ 5 0 5 7 13 2 27
kérkimet e marketingut*
Total 5 142 75 40 5 267
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Kjo pérgatitje shkollore a ka ndikuar né suksesin e

llojit té biznesit pér té cilin jeni

pércaktuar? (Nga 1 pak deri né 5 shume) * Cili &shté niveli i shkollimit gé keni pérfunduar

(pyetje pér pronarin/menaxherin)? Crosstabulation

Cili éshté niveli i shkollimit gé keni pérfunduar

(pyetje pér pronarin/menaxherin)?

Shkolle | Shkolle e

fillore mesme Bachelor | Master | PhD | Total
Kjo pérgatitje shkollore a | 1 4 47 13 3 0 67
ka ndikuar né suksesin e | 2 0 19 15 2 1 37
llojit té biznesit pér té cilin | 3 1 34 14 5 1 55
jeni pércaktuar? (Nga 1 pak | 4 0 31 7 5 0 43
deri né 5 shume) 5 0 11 26 25 3 65
Total 5 142 75 40 5 267
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A keni kryer kérkime marketing para se ta hapni ndérmarrjen tuaj? * Cili &shté niveli i shkollimit gé
keni pérfunduar (pyetje pér pronarin/menaxherin)? Crosstabulation

Count

Cili éshté niveli i shkollimit qé keni pérfunduar (pyetje

pér pronarin/menaxherin)?

Shkolle | Shkolle | Bachelo

fillore e mesme | r Master PhD Total
A Kkeni kryer kérkime | Po 0 57 43 18 3 121
marketing para se ta | Jo 5 85 32 22 2 146
hapni ndérmarrjen tuaj?
Total 5 142 75 40 5 267

Symmetric Measures-Analiza e koeficientit te kontigjences dhe signifikances

Value Approx. Sig.--Péraférsisht. Sig.
Nominal Contingency Coefficient-- | ,194 ,033
by Koeficienti i Kontigjencés
Nominal
N of Valid 267
Cases

a. Not assuming the null hypothesis.--a. Jo duke supozuar hipotezén e pavlefshme.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.--b. Pérdorimi i gabimit standard
asymptotic duke supozuar hipotezén zero.

Cili éshté niveli i shkollimit gé keni pérfunduar (pyetje pér pronarin/menaxherin)? * A e keni né kuadér

té ndérmarrjes tuaj person i cili merret me marketing? Crosstabulation

A e keni né kuadér té ndérmarrjes
tuaj person i cili merret me
marketing?
Po Jo Total
Cili é&shté niveli i shkollimit gé keni | Shkolle fillore | 0 5 5
pérfunduar (pyetje pér | Shkolle e |51 91 142
pronarin/menaxherin)? mesme
Bachelor 44 31 75
Master 21 19 40
PHD 3 2 5
Total 119 148 267
Symmetric Measures-Analiza e koeficientit té kontigjences dhe signifikances
Approx. Sig.--
Value | Péraférsisht. Sig.
Nominal by Nominal Contingency  Coefficient-- | ,237 | ,003
Koeficienti i Kontigjencés
N of Valid Cases 267

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.
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A keni kryer kérkime marketing para se ta hapni ndérmarrjen tuaj? * Cila éshté pozita juaj né

kompani? Crosstabulation

Cila éshté pozita juaj né kompani? Total
Pronar | Pronar/Menaxher | Menaxher
A keni kryer kérkime marketing para | Po 52 39 32 123
se ta hapni biznesin tuaj?
Jo 73 38 33 144
Total 125 77 65 267

Symmetric Measures-Analiza e koeficientit té kontigjences dhe signifikances

Value Approx. Sig.
Nominal by | Contingency Coefficient--Koeficienti i | ,100 ,258
Nominal Kontigjencés
N of Valid Cases 267

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

A e keni né kuadér té ndérmarrjes tuaj person i cili merret me marketing? * A keni kryer kérkime

marketing para se ta hapni ndérmarrjen tuaj? Crosstabulation

A keni kryer kérkime marketing

para se ta hapni ndérmarrjen tuaj? Total
Po Jo
A e keni né kuadér t& ndérmarrjes tuaj | Po 84 35 119
person i cili merret me marketing? Jo 37 111 148
Total 121 146 267
Symmetric Measures-Analiza e koeficientit té kontigjences dhe signifikances
Value Approx. Sig.--Péraférsisht. Sig.

Nominal by | Contingency Coefficient 414 ,000
Nominal
N of Valid Cases 267

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.
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Lloji i biznesit? * A keni kryer kérkime marketing para se ta hapni ndérmarrjen tuaj? Crosstabulation

A keni kryer kérkime marketing para
se ta hapni ndérmarrjen tuaj? Total
Po Jo
Tregtare 42 57 99
Lloji i biznesit? Shérbimi 69 76 145
Prodhuese 10 13 23
Total 121 146 267

Lloji i biznesit? * Cili &shté niveli i shkollimit qé keni pérfunduar (pyetje pér pronarin/menaxherin)?

Crosstabulation

Cili éshté niveli i shkollimit gqé keni pérfunduar (pyetje pér
pronarin/menaxherin)?
Shkolle fillore | Shkolle e mesme | Bachelor | Master | PhD | Total
Tregtare 1 63 24 11 0 99
Lloji i biznesit? | Shérbimi 4 68 42 26 5 145
Prodhuese 0 11 9 3 0 23
Total 5 142 75 40 5 267

Lloji i biznesit? * A e keni né kuadér té ndérmarrjes tuaj person i cili merret

Crosstabulation

me marketing?

Count
A e keni né kuadér t& ndérmarrjes tuaj
person i cili merret me marketing? Total
Po Jo

Tregtare 41 58 99
Lloji i biznesit? Shérbimi 70 75 145

Prodhuese 8 15 23
Total 119 148 267
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