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ABSTRAKTI 

 

 Hulumtimi ёshtё realizuar nё qytetin e Prishtinёs qё nёnkupton se ёshtё kuptuar se sa efektive 

janё strategjitё e marketingut dixhital qё kёto ndёrmarrje pёrdorin dhe cili ёshtё ndikimi i 

marketingut dixhital nё rritjen e konsumatorёve tek kёto ndёrmarrje. 

Pёr analizimin e tё dhёnave janё pёrdor metoda mikse, metoda kualitative dhe kuantitative, dhe 

si instrumente janё pёrdor pyetёsorёt, pyetёsori me staf tё ndёrmarrjeve qё janё pёrfshirё nё 

hulumtim si dhe pyetёsori me klientё. Gjithsej nё hulumtim janё pёrfshirё 200 pjesёmarrёs, ku 

100 kanё qenё staf i ndёrmarrjeve Ipko dhe Art Motion dhe 100 kanё qenё klientё tё 

ndёrmarrjeve. Rezultatet janё analizuar me programin SPSS, dhe janё paraqitur nё tabela e 

grafika nё mёnyrё statistikore. Duke u bazuar nё tё gjeturat dhe rezultatet e arritura nёpёrmjet 

hulumtimit, ёshtё bёrё paraqitja e pёrfundimeve dhe rekomandimeve. 

Gjetjet nga burimet e ndryshme shkencore si dhe nga hulumtimet e realizuara nёpёrmjet 

pyetёsorёve ёshtё kuptuar se marketing luan njё rol shumё tё rёndёsishёm nё krijimin e 

pёrparёsive konkurruese, ku ёshtё parё se qё tё dy ndёrmarrjet pёrdorin strategji dhe metoda tё 

ndryshme tё marketingut dixhital, e qёllimi kryesor pse pёrdoret marketingu dixhital ёshtё 

njoftimi i klientёve me shёrbimet, rritja e besueshmёrisё si dhe rritja e klientёve, prandaj 

ndёrmarrjet publikojnё ҫdo ditё pёrmbajtje nё rrjete sociale dhe pёrdorin forma tё ndryshme tё 

reklamimit pasi qё kjo ndikon edhe nё besueshmёrinё e ndёrmarrjes dhe nё pёrgjithёsi ka ndikim 

pozitiv. 

 

Fjalёt kyҫe: Roli i marketingut dixhital, konkurrenca, rritja e klientёve, Ipko, Art Motion, rrjetet 

sociale. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

ABSTRACT 

 

The research was carried out in the city of Pristina, which means that it is understood how 

effective are the digital marketing strategies that these companies use and ёhat is the impact of 

digital marketing on the growth of customers in these companies. 

For data analysis, mixed methods, qualitative and quantitative methods are used, and as 

instruments, questionnaires are used, the questionnaire with staff of the enterprises that are 

included in the research, as well as the questionnaire with customers. In total, 200 participants 

were included in the research, where 100 were staff of Ipko and Art Motion enterprises and 100 

were clients of the enterprises. The results were analyzed with the SPSS program, and presented 

in tables and graphics in a statistical manner. Based on the findings and results achieved through 

the research, the conclusions and recommendations have been presented. 

Findings from various scientific sources as well as from research conducted through 

questionnaires, it is understood that marketing plays a very important role in creating competitive 

advantages, where it is seen that both companies use different strategies and methods of digital 

marketing, the goal the main reason why digital marketing is used is to inform customers of 

services, increase credibility and increase customers, therefore companies publish content on 

social networks every day and use different forms of advertising as this also affects the 

credibility of the company and generally has positive influence. 

 

Keywords: The role of digital marketing, competition, customer growth, Ipko, Art Motion, 

social networks.     
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Kapitulli I: HYRJE  

 

Kjo kohё i pёrket kohёs sё dixhitalizimit, andaj tregjet dhe ndёrmarrёsitё nё pёrgjithёsi janё duke 

ndryshuar shumё shpejt pёr shkak tё dixhitalizimit, nё kёtё mёnyrё po rritet nevoja e 

ndёrmarrjeve pёr tё bёrё ndryshime tё strategjive tё marketingut dhe pёr tё pёrfshirё 

dixhitalizimin nё strategji tё marketingut nё mёnyrё qё tё mbesin konkurruese nё treg. 

Marketingu dixhital po pёrdoret jashtёzakonisht shumё nga ndёrmarrjet dhe kompanitё e 

ndryshme tё cilat synojnё tё krijojnё dhe tё mbajnё pёrparёsi konkurruese. Pёrdorimi i 

marketingut dixhital e ka bёrё tё mundur qё ndёrmarrjet, kompanitё dhe bizneset e ndryshme tё 

kenё mundёsi tё pёrdorin platforma tё ndryshme online, dhe tё jenё aktiv nё rrjete sociale si dhe 

tё jenё sa mё afёr klientёve pasi qё platformat online e bёjnё tё mundur afёrsinё dhe 

ndёrveprimin me klientёt, po ashtu mundёsia pёr tё pёrmirёsuar vazhdimisht marketingun mund 

tё arrihet mё lehtё pasi qё mundёsia pёr tё marr feedback ёshtё mё e madhe. 

Pёrderisa, roli i marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese ёshtё njё temё kaq 

aktuale dhe e rёndёsishme, ky punim e ka bёrё kёtё analizё duke realizuar hulumtim me 

ndёrmarrjet e shёrbimeve tё telekomunikacionit dhe internetit nё Kosovё, duke u fokusuar nё 

ndёrmarrjet siҫ janё Ipko dhe Art Motion, pasi qё janё ndёrmarrje tё shёrbimeve tё 

telekomunikacionit dhe internetit tё cilat pёrdorin me zgjuarsi kanalet dixhitale pёr tё pёrforcuar 

sa mё shumё pozicionet e tyre nё treg. Tё dy ndёrmarrjet janё pёrdoruese tё marketingut dixhital, 

andaj hyrja e tyre nё marketingun dixhital ёshtё domosdoshmёri pasi qё ju nevojitet tё kenё 

pёrparёsi konkurruese nё treg. Ky punim ka analizuar dhe ka kuptuar praktikat e marketingut 

dixhital tё kёtyre ndёrmarrjeve, si dhe ka kuptuar dhe analizuar ndikimin e marketingut dixhital 

nё pёrformancёn konkurruese.  

 

Qёllimi i hulumtimit : 

Qёllimi i kёtij punimi ka qenё tё analizohet roli i marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive 

konkurruese, analizё kjo qё ёshtё realizuar nёpёrmjet kapitullit tё shqyrtimit tё literaturёs, pra 

janё analizuar burime tё ndryshme shkencore qё kanё diskutuar rreth rolit tё marketingut dixhital 

nё krijimin e pёrparёsive konkurruese, analiza kёto qё janё krahasuar dhe janё nxjerr 

pёrfundime. 



 
 

Qёllimi kryesor i kёtij hulumtimi ka qenё realizimi i hulumtimeve qё ёshtё realizuar nё kёtё 

punim, realizimi i hulumtimit ёshtё bёrё me ndёrmarrjet e shёrbimeve tё telekomunikacionit dhe 

internetit nё Kosovё, ku janё pёrfshirё ndёrmarrjet si Ipko dhe Art Motion qё nёnkupton se ёshtё 

kuptuar se sa efektive janё strategjitё e marketingut dixhital qё kёto ndёrmarrje pёrdorin dhe cili 

ёshtё ndikimi i marketingut dixhital nё rritjen e konsumatorёve tek kёto ndёrmarrje. 

Qёllim tjetёr mjaftё i rёndёsishёm i kёtij hulumtimi ёshtё realizimi i hulumtimit qё ёshtё 

realizuar edhe me klientё, pasi qё ёshtё kupuar edhe nga kёndvёshtrimi i tyre se si ndikon 

marketingu dixhital nё besueshmёrinё e tyre dhe nxitjen pёr tё pёrdor ndonjёrёn nga kёto 

shёrbime. 

Qёllimi i punimit ёshtё paraqitja e rezultateve nga dy hulumtimet, dhe nxjerrja e pёrfundimeve 

dhe rekomandimeve duke u bazuar nё tё gjeturat. 

 

Objektivat e hulumtimit: 

Ky punim ka analizuar rolin e marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese nё treg 

dhe pёr tё arritur nё paraqitjen e pёrfundimeve dhe rekomandimeve, punimi ёshtё bazuar nё 

objektivat vijuese: 

- Analizimi i rolit tё marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese nё treg 

nёpёrmjet shqyrtimit tё literaturёs; 

- Analizimi i strategjive tё marketingut dixhital qё pёrdorin ndёrmarrjet Ipko dhe Art 

Motion nё Prishtinё; 

- Krahasimi i strategjive tё marketingut dixhital tё ndёrmarrjeve Ipko dhe Art Motion; 

- Paraqitja e rezultateve nga hulumtimi me klientё; 

- Paraqitja e pёrfundimeve dhe rekomandimeve. 

 

Pyetjet hulumtuese  

Pёr tё analizuar rolin e marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese, punimi ёshtё 

fokusuar nё pyetjet hulumtuese si nё vijim: 

1. Cili ёshtё roli i marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese? 

2. Sa efektive janё strategjitё e marketingut dixhital qё pёrdorin ndёrmarrjet e shёrbimeve tё 

telekomunikacionit dhe internetit nё Kosovё? 



 
 

3. Cili ёshtё ndikimi i marketingut dixhital nё rritjen e konsumatorёve tek ndёrmarrjet e 

shёrbimeve tё telekomunikacionit dhe internetit nё Kosovё? 

 

 

 

Hipotezat hulumtuese : 

Punimi ёshtё fokusuar nё hipotezat hulumtuese si nё vijim: 

H1: Strategjitё e marketingut dixhital qё pёrdorin ndёrmarrjet e shёrbimeve tё 

telekomunikacionit dhe internetit nё Kosovё kanё ndikim pozitiv dhe kontribuojnё nё rritjen e 

besueshmёrisё dhe kёnaqёshmёrisё sё klientёve tё ndёrmarrjeve. 

H2: Marketingu dixhital luan rol kyҫ dhe pёrdorimi i marketingut dixhital ka ndikim tё madh nё 

rritjen e konsumatorёve tek ndёrmarrjet e shёrbimeve tё telekomunikacionit dhe internetit nё 

Kosovё 

 

Rёndёsia e hulumtimit 

Ky hulumtim ka analizuar rolin e marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese, ku 

ёshtё fokusuar nё krahasimin ndёrmjet ndёrmarrjes Ipko me Art Motion nё qytetin e Prishtinёs, 

analiza e kёtij hulumtimi ka një rëndësi të veçantë për disa arsye kryesore. Fillimisht, punimi dhe 

rezultatet e nxjerra nga hulumtimi e bёjnё tё mundur tё kuptohet mё mirё roli qё marketing 

dixhital luan nё krijimin e pёrparёsive konkurruese nё industrinё e telekomunikacionit dhe 

internetit nё Kosovё, kjo analizё ёshtё bёrё duke bёrё njё krahasim ndёrmjet dy ofruesve mё tё 

mёdhenj nё treg, Ipko dhe Art Motion. Rezultatet e këtij studimi mund të ndihmojnë menaxherët 

dhe profesionistët e marketingut të këtyre ndёrmarrjeve të identifikojnë strategjitë më efektive 

për të rritur numrin e konsumatorëve dhe për të forcuar pozicionin e tyre konkurrues në tregun 

dixhital. 

Së dyti, ky hulumtim ka njё rёndёsi tё madhe pasi qё ka përfshirë perspektivat e konsumatorëve 

nё hulumtim, pra hulumtimi kontribuon në një kuptim më të thellë të faktorëve që ndikojnë në 

vendimet e tyre për të zgjedhur një shërbim përkundrejt një tjetri, duke sjellë në pah ndikimin e 

besueshmërisë dhe përvojës së konsumatorëve në marrëdhëniet e tyre me kompanitë e 

telekomunikacionit. Ky aspekt është veçanërisht i rëndësishëm në një epokë ku konsumatorët 

janë më të informuar dhe kanë mundësi të shumta për të bërë zgjedhje. 



 
 

Së fundmi, ky hulumtim mund të ofrojë rekomandime praktike jo vetëm për kompanitë e 

telekomunikacionit, por edhe për aktorë të tjerë në tregun dixhital, të cilët kërkojnë të 

përmirësojnë praninë e tyre në treg dhe të shfrytëzojnë fuqinë e marketingut dixhital për të fituar 

dhe mbajtur klientë besnikë. 

 

 

 

Metodologjia e hulumtimit: 

Ky punim ka analizuar rolin e marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese, dhe 

ёshtё fokusuar nё ndёrmarrjet e shёrbimeve tё telekomunikacionit dhe internetit nё Kosovё. 

Punimi ka realizuar njё hulumtim me dy ndёrmarrje tё shёrbimeve tё telekomunikacionit dhe 

internetit nё Kosovё, ndёrmarrjet qё janё pёrfshirё nё hulumtim janё Ipko dhe Art Motion pasi 

qё janё ndёrmarrje mё tё njohura nё Kosovё dhe qё pёrdorin marketingun dixhital.  

 

Metodat  

Pёr tё kuptuar rolin e marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese dhe pёr 

realizimin e hulumtimit me ndёrmarrjet Ipko dhe Art Motion, punimi ka pёrdor metodёn mikse, 

pra janё pёrdor metoda kuantitative dhe kualitative. Nёpёrmjet metodёs kuantitative punimi ka 

analizuar rezultatet nёpёrmjet programit SPSS si dhe Excel e mё pas rezultatet janё analizuar dhe 

janё paraqitur nё tabela e grafika nё mёnyrё statistikore me numra dhe pёrqindje, ku mё pas janё 

analizuar me metodёn kualitative qё nёnkupton se ёshtё bёrё pёrshkrimi i rezultateve nё mёnyrё 

deskriptive.  

 

Pjesёmarrёsit  

Pjesёmarrёs tё kёtij hulumtimi kanё qenё stafi i ndёrmarrjeve Ipko dhe Art Motion, ku gjithsej 

janё pёrfshirё 100 pjesёmarrёs, e prej tyre 50 kanё qenё tё ndёrmarrjes Ipko dhe 50 kanё qenё tё 

ndёrmarrjes Art Motion. 

Pёrpos stafit tё ndёrmarrjeve tё lartёpёrmendura, pjesёmarrёs tё kёtij hulumtimi kanё qenё edhe 

klientёt e kёtyre ndёrmarrjeve, e qё gjithsej janё pёrfshirё edhe 100 klientё. Pjesёmarrja ka qenё 

nё mёnyrё vullnetare dhe anonime, pjesёmarrёsit janё njoftuar pёr qёllimin e hulumtimit dhe 



 
 

rёndёsinё e tij, po ashtu janё njoftuar se tё dhёnat do tё ruhen me konfidiencё dhe pёrdoren 

vetёm pёr nxjerrjen e rezultateve tё kёtij punimi e asnjёherё pёr qёllime tё tjera. 

 

Instrumenti  

Si instrument punimi ka pёrdor dy pyetёsorё, pyetёsori pёr ndёrmarrjet dhe pyetёsori pёr 

klientёt. Pyetёsori pёr ndёrmarrjet ka mundёsuar tё kuptoj se cilat strategji tё marketingut 

dixhital pёrdorin ndёrmarrjet e lartёpёrmendura, sa shpesh publikojnё pёrmbajtje nё rrjete 

sociale, qёllimi i marketingut dixhial, sfidat, ndikimi i marketingut dixhital ne besueshmёrinё e 

ndёrmarrjes, platformat dixhitale tё cilat pёrdorin ndёrmarrjet e lartёpёrmendura, strategjitё e 

pёrdorura, lidhja me klientёt, etj.  

Ndёrsa pyetёsori pёr klientёt ka mundёsuar tё kuptoj se shёrbimet e cilёs ndёrmarrje preferojnё 

mё shumё, cila ёshtё arsyeja pse kanё vendosur t’i pёrdorin shёrbimet e ndёrmarrjes tё cilёn e 

pёrdorin, si i vlerёsojnё informacionet qё marrin pёrmes marketingut dixhital, si ka ndikuar 

marketing dixhital nё vendimin pёr t’u bёrё klientё tё ndёrmarrjes, sipas tyre si ndikojnё 

reklamat online, etj. 

Pra, instrumentet (pyetёsorёt) janё pёrgatitur duke u bazuar nё qёllimin e hulumtimit dhe nё 

pyetjet hulumtuese, andaj gjetjet nga kёto hulumtime u japin pёrgjigje pyetjeve hulumtuese dhe i 

vёrtetojnё hipotezat. 

 

Procedura  

Procedura e realizimit tё hulumtimit ka kaluar nё disa faza, ku fillimisht ёshtё formuluar qёllimi i 

hulumtimit, e duke u bazuar nё kёtё qёllim ёshtё bёrё edhe pёrzgjedhja e instrumenteve, mostrёs 

dhe metodave. Mё pas, ёshtё realizuar hulumtimi, pra janё plotёsuar pyetёsorёt, dhe janё 

analizuar me programin SPSS dhe Excel, e mё pas janё paraqitur nё tabela dhe grafika si dhe 

janё analizuar. Pas analizёs sё rezultateve ёshtё bёrё paraqitja e pёrfundimeve dhe 

rekomandimeve si dhe vёrtetimi i hipotezave. 

 

Kufizimet e punimit 

Ky punim ka arritur nё paraqitjen e rezultateve nёpёrmjet hulumtimit tё realizuar, rezultate kёto 

qё ofrojnё tё dhёna rreth rolit tё marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese, por 

qё prap ka disa kufizime qё janё identifikuar, tё cilat pёrshkruhen nё vijim:  



 
 

- Numri i Kufizuar i Ndërmarrjeve të Analizuara 

Hulumtimi qё ёshtё realizuar me ndёrmarrje nё qytetin e Prishtinёs, ka qenё  I fokusuar vetëm në 

dy ndërmarrje të shërbimeve të telekomunikacionit dhe internetit në Kosovë, IPKO dhe Art 

Motion. Edhe pse këto ndёrmarrje janë ndër më të njohurat në Kosovë, prap se prap pёrfshirja e 

vetёm dy kompanive mund tё mos ketё mundёsi tё ofroj njё pasqyrё tё plotё tё rolit tё 

marketingut dixhital nё krijimin e pёrparёsive konkurruese pёr tё gjithё sektorit. Pasi qё tё 

dhёnat qё janё nxjerr nёpёrmjet pyetёsorёve me kёto dy ndёrmarrje, mund tё jenё tё kufizuara 

dhe mos tё jenё pёrfaqёsuese pёr sektorё apo kompani tё tjera, andaj pёrfshirja e mё shumё 

ndёrmarrjeve nё hulumtim do tё ofronte rezultate mё tё plota. 

 

Pjesëmarrësit 

Ky punim ka bёrё dy hulumtime dhe ka përfshirë 100 pjesëmarrës nga stafi i kompanive dhe 100 

klientë, por përzgjedhja e pjesëmarrësve ka qenë e kufizuar vetëm te këto dy grupe. Mostra është 

relativisht e vogël dhe mund të mos jetë përfaqësuese për gjithë tregun e telekomunikacionit dhe 

internetit në Kosovë. Për më tepër, klientët e përzgjedhur mund të kenë përvoja të ndryshme nga 

konsumatorët e tjerë që nuk janë përfshirë në studim, duke ndikuar kështu në përfundimet e 

nxjerra nga pyetësori.  

  

Kohëzgjatja e Studimit 

Studimi është kryer në një periudhë të caktuar kohe dhe rezultatet mund të reflektojnë gjendjen 

dhe tendencat e marketingut dixhital në atë moment. Për shkak se teknologjia dhe marketingu 

dixhital evoluojnë shpejt, rezultatet mund të humbasin relevancën pas një periudhe kohe të 

caktuar, duke kërkuar përditësime ose studime të reja për të reflektuar zhvillimet më të fundit. 

Pra, si kufizime tё kёtij hulumtimi ёshtё mostra e kufizuar, qё nёnkupton se hulumtimi ka 

pёrfshirё vetёm dy ndёrmarrje specifike, pra ka pёrfshirё Ipko dhe Art Motion, andaj specifikimi 

i ndёrmarrjeve mund tё ndikoj nё pёrfaqёsimin e pёrgjithshёm tё tregut tё telekomunikacionit nё 

Kosovё, prandaj nёse do tё pёrfshiheshin mё shumё ndёrmarrje nё hulumtim, atёherё do tё 

kishim njё pёrfundim mё tё plotё. 

Po ashtu, si kufizim tjetёr i kёtij hulumtimi ёshtё koha e realizimit tё hulumtimit qё nёnkupton se 

pyetёsorёt janё plotёsuar brenda njё periudhe tё caktuar kohore, nёse hulumtimi do tё realizuar 



 
 

nё kohё tё ndryshme dhe do tё ishtё me afatgjatё do tё pasqyronte ndryshimet sezonale nё 

marketingun dixhital dhe sjelljen e klientёve pёr njё periudhё mё tё gjatё kohore. 

Po ashtu, si kufizim i kёtij punimi mund tё jetё pёrceptimi subjektiv pasi qё tё dhёnat qё janё 

nxjerr nga hulumtimi me staf tё ndёrmarrjeve bazohen nё pёrceptime subjektive, pra pёrceptime 

kёto qё mund tё ndryshojnё nga personi nё person, pra jo i gjithё stafi i njё ndёrmarrje kanё 

dhёnё pёrgjigje tё njejta, andaj kjo mund tё ketё ndikim nё saktёsinё e pёrgjigjeve 
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