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ABSTRAKTI

Hulumtimi &shté realizuar né qytetin e Prishtin€s qé nénkupton se éshté kuptuar se sa efektive
jané strategjité e marketingut dixhital qé kéto ndérmarrje pérdorin dhe cili &sht€ ndikimi i
marketingut dixhital n€ rritjen e konsumatoréve tek kéto ndérmarrje.

Pér analizimin e t€ dhénave jané pérdor metoda mikse, metoda kualitative dhe kuantitative, dhe
si instrumente jané pérdor pyetésorét, pyeté€sori me staf t€ nd€rmarrjeve g€ jané pérfshiré né
hulumtim si dhe pyetésori me klienté. Gjithsej né hulumtim jané pérfshiré 200 pjes€marrés, ku
100 kané qgené staf 1 ndérmarrjeve Ipko dhe Art Motion dhe 100 kané qené klienté té
ndérmarrjeve. Rezultatet jan€ analizuar me programin SPSS, dhe jané paraqitur né tabela e
grafika n€ ményré statistikore. Duke u bazuar né t€ gjeturat dhe rezultatet e arritura népérmjet
hulumtimit, éshté bér€ paraqitja e pérfundimeve dhe rekomandimeve.

Gjetjet nga burimet e ndryshme shkencore si dhe nga hulumtimet e realizuara népérmjet
pyetésoréve €shté kuptuar se marketing luan njé rol shumé t€ réndésishém né krijimin e
pérparésive konkurruese, ku €shté paré se q€ t€ dy ndérmarrjet pérdorin strategji dhe metoda t&
ndryshme t€ marketingut dixhital, e qé€llimi kryesor pse pérdoret marketingu dixhital éshté
njoftimi 1 klient€ve me shérbimet, rritja e besueshmérisé si dhe rritja e klientéve, prandaj
ndérmarrjet publikojné ¢do dité pé&rmbajtje né rrjete sociale dhe pérdorin forma t€ ndryshme té
reklamimit pasi q€ kjo ndikon edhe né besueshmériné e ndérmarrjes dhe né pérgjithési ka ndikim

pozitiv.

Fjalét kyce: Roli i marketingut dixhital, konkurrenca, rritja e klientéve, 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 &hat 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 kohé i pérket kohés s€ dixhitalizimit, andaj tregjet dhe ndérmarrésité né pérgjithési jané duke
ndryshuar shumé shpejt pér shkak t& dixhitalizimit, né¢ két€ ményré po rritet nevoja e
ndérmarrjeve pér t€ béré ndryshime t€ strategjive t€ marketingut dhe pér t€ pérfshiré
dixhitalizimin n€ strategji t€ marketingut né ményré qé t€ mbesin konkurruese né treg.
Marketingu dixhital po pérdoret jashtézakonisht shumé nga ndérmarrjet dhe kompanité e
ndryshme t€ cilat synojné t€ krijojné dhe t€ mbajné€ pérparési konkurruese. Pérdorimi i
marketingut dixhital e ka béré t&€ mundur g€ ndérmarrjet, kompanité dhe bizneset e ndryshme té
kené mundési t€ pérdorin platforma t€ ndryshme online, dhe t€ jené aktiv né€ rrjete sociale si dhe
té jené sa mé afér klientéve pasi q€ platformat online e bé&né t€ mundur aférsiné dhe
ndérveprimin me klientét, po ashtu mundésia pér t€ pérmirésuar vazhdimisht marketingun mund
té arrihet mé leht€ pasi g€ mundésia pér t€ marr feedback €sht€ mé e madhe.

Pérderisa, roli 1 marketingut dixhital né krijimin e pérparésive konkurruese €shté njé temé kaq
aktuale dhe e réndésishme, ky punim e ka béré kété analizé duke realizuar hulumtim me
ndérmarrjet e shérbimeve t€ telekomunikacionit dhe internetit né Kosové, duke u fokusuar né
ndérmarrjet si¢ jané Ipko dhe Art Motion, pasi g€ jané ndérmarrje t€ shérbimeve té
telekomunikacionit dhe internetit t€ cilat pérdorin me zgjuarsi kanalet dixhitale pér t&€ pérforcuar
sa mé& shumé pozicionet e tyre né treg. Té dy ndérmarrjet jané pérdoruese t& marketingut dixhital,
andaj hyrja e tyre né marketingun dixhital &shté domosdoshméri pasi qé ju nevojitet t& kené
pérparési konkurruese né treg. Ky punim ka analizuar dhe ka kuptuar praktikat e marketingut
dixhital té kétyre ndérmarrjeve, si dhe ka kuptuar dhe analizuar ndikimin e marketingut dixhital

né pérformancén konkurruese.

Qéllimi i hulumtimit :

Qéllimi 1 kétij punimi ka gené té analizohet roli 1 marketingut dixhital né krijimin e pérparésive
konkurruese, analizé kjo qé &shté realizuar népérmjet kapitullit t&€ shqyrtimit t€ literaturés, pra
jané€ analizuar burime t€ ndryshme shkencore qé kané diskutuar rreth rolit t€ marketingut dixhital
né krijimin e pérparésive konkurruese, analiza kéto q€ jané krahasuar dhe jané nxjerr

pérfundime.



Qéllimi kryesor i1 kétij hulumtimi ka gené€ realizimi i hulumtimeve qé &shté realizuar né kété
punim, realizimi i hulumtimit &shté béré me ndérmarrjet e shérbimeve t€ telekomunikacionit dhe
internetit n€ Kosové, ku jané pérfshiré ndérmarrjet si Ipko dhe Art Motion qé nénkupton se éshté
kuptuar se sa efektive jané strategjité e marketingut dixhital qé€ kéto ndérmarrje pérdorin dhe cili
€shté ndikimi i marketingut dixhital né€ rritjen e konsumatoréve tek kéto ndérmarrje.

Qéllim tjetér mjafté 1 réndésishém i kétij hulumtimi éshté realizimi i hulumtimit qé &shté
realizuar edhe me klienté, pasi qé €shté kupuar edhe nga kéndvéshtrimi 1 tyre se si ndikon
marketingu dixhital né¢ besueshmériné e tyre dhe nxitjen pér t€ pérdor ndonjérén nga kéto
shérbime.

Qéllimi 1 punimit éshté paraqitja e rezultateve nga dy hulumtimet, dhe nxjerrja e pérfundimeve

dhe rekomandimeve duke u bazuar né té gjeturat.

Objektivat e hulumtimit:

Ky punim ka analizuar rolin e marketingut dixhital n€ krijimin e pérparésive konkurruese né treg
dhe pér t€ arritur né paraqgitjen e pérfundimeve dhe rekomandimeve, punimi €shté bazuar né
objektivat vijuese:

- Analizimi 1 rolit t€ marketingut dixhital n€ krijimin e pérparésive konkurruese né treg
népérmjet shqyrtimit t& literaturés;

- Analizimi 1 strategjive t€ marketingut dixhital g€ pérdorin ndérmarrjet Ipko dhe Art
Motion né Prishtiné;

- Krahasimi i strategjive t€ marketingut dixhital t€ ndérmarrjeve Ipko dhe Art Motion;

- Paraqitja e rezultateve nga hulumtimi me klienté;

- Paraqitja e pérfundimeve dhe rekomandimeve.

Pyetjet hulumtuese

Pér té€ analizuar rolin e marketingut dixhital né krijimin e pérparésive konkurruese, punimi éshté
fokusuar né pyetjet hulumtuese si n€ vijim:

1. Cili éshté roli i marketingut dixhital n€ krijimin e pérparésive konkurruese?

2. Sa efektive jané strategjité e marketingut dixhital q€ pérdorin ndérmarrjet e shérbimeve té

telekomunikacionit dhe internetit né Kosové?



3. Cili &éshté ndikimi 1 marketingut dixhital né rritjen e konsumatoréve tek ndérmarrjet e

shérbimeve té telekomunikacionit dhe internetit né Kosové?

Hipotezat hulumtuese :

Punimi €shté fokusuar né hipotezat hulumtuese si né vijim:

H1: Strategjit¢ e marketingut dixhital g€ pérdorin ndé€rmarrjet e shérbimeve té
telekomunikacionit dhe internetit n€é Kosové kané€ ndikim pozitiv dhe kontribuojné né€ rritjen e
besueshmérisé dhe kénaqéshmérisé s€ klientéve t€ ndérmarrjeve.

H2: Marketingu dixhital luan rol ky¢ dhe pérdorimi 1 marketingut dixhital ka ndikim t€ madh né
rritjen e konsumatoréve tek ndérmarrjet e shérbimeve té€ telekomunikacionit dhe internetit né

Kosové

Réndésia e hulumtimit

Ky hulumtim ka analizuar rolin e marketingut dixhital né krijimin e pérparé€sive konkurruese, ku
€shté fokusuar né krahasimin ndérmjet ndérmarrjes Ipko me Art Motion né qytetin e Prishtinés,
analiza e kétij hulumtimi ka njé réndési t€ vecanté pér disa arsye kryesore. Fillimisht, punimi dhe
rezultatet e nxjerra nga hulumtimi e bé&né t€ mundur t€ kuptohet mé miré€ roli g€ marketing
dixhital luan né krijimin e pérparésive konkurruese né industriné e telekomunikacionit dhe
internetit né Kosové, kjo analiz€ éshté béré duke béré njé€ krahasim ndérmjet dy ofruesve mé té
médhenj né treg, Ipko dhe Art Motion. Rezultatet e kétij studimi mund té ndihmojné menaxherét
dhe profesionistét e marketingut t€ kétyre ndérmarrjeve t€ identifikojné strategjit€ mé efektive
pér té rritur numrin e konsumatoréve dhe pér té forcuar pozicionin e tyre konkurrues né tregun
dixhital.

S€ dyti, ky hulumtim ka nj€ réndési t€ madhe pasi q€ ka pérfshiré perspektivat e konsumatoréve
n€ hulumtim, pra hulumtimi kontribuon né€ nj€ kuptim mé t€ thell¢ té€ faktoréve qé€ ndikojné né
vendimet e tyre pér té zgjedhur njé shérbim pérkundrejt njé tjetri, duke sjellé né pah ndikimin e
besueshmérisé dhe pérvojés sé konsumatoréve né marrédhéniet e tyre me kompanité e
telekomunikacionit. Ky aspekt éshté vecanérisht i réndésishém né njé epoké ku konsumatorét

jané mé té informuar dhe kané mundési té shumta pér té béré zgjedhje.



Sé fundmi, ky hulumtim mund té ofrojé rekomandime praktike jo vetém pér kompanité e
telekomunikacionit, por edhe pér aktoré té tjeré né tregun dixhital, té cilét kérkojné té
pérmirésojné praniné e tyre né treg dhe té shfrytézojné fuginé e marketingut dixhital pér té fituar

dhe mbajtur klienté besniké.

Metodologjia e hulumtimit:

Ky punim ka analizuar rolin e marketingut dixhital né krijimin e pérparésive konkurruese, dhe
éshté fokusuar né ndérmarrjet e shérbimeve té telekomunikacionit dhe internetit né Kosové.
Punimi ka realizuar njé hulumtim me dy ndérmarrje t€ shérbimeve té telekomunikacionit dhe
internetit né Kosové, ndérmarrjet g€ jané pérfshiré né hulumtim jané€ Ipko dhe Art Motion pasi

g€ jané ndérmarrje mé t€ njohura n€ Kosové dhe qé pérdorin marketingun dixhital.

Metodat

Pér t€ kuptuar rolin e marketingut dixhital n€ krijimin e pérparésive konkurruese dhe pér
realizimin ¢ hulumtimit me ndérmarrjet Ipko dhe Art Motion, punimi ka pérdor metodén mikse,
pra jané pérdor metoda kuantitative dhe kualitative. Népérmjet metodés kuantitative punimi ka
analizuar rezultatet népérmjet programit SPSS si dhe Excel e mé pas rezultatet jan€ analizuar dhe
jané paraqitur né tabela e grafika n€ ményré statistikore me numra dhe pérqgindje, ku mé pas jané
analizuar me metodén kualitative g€ nénkupton se €shté béré pérshkrimi i rezultateve né ményré

deskriptive.

Pjesémarrésit

Pjesémarrés t€ kétij hulumtimi kané€ gené stafi i ndérmarrjeve Ipko dhe Art Motion, ku gjithsej
jané pérfshiré 100 pjes€marrés, e prej tyre 50 kané€ gené t€ ndérmarrjes Ipko dhe 50 kané gené té
ndérmarrjes Art Motion.

Pérpos stafit t&€ ndérmarrjeve t€ lartépérmendura, pjesémarrés té kétij hulumtimi kané qené edhe
klientét e kétyre ndérmarrjeve, e q€ gjithsej jané pérfshiré edhe 100 klienté. Pjes€marrja ka qené

né€ ményré vullnetare dhe anonime, pjesémarrésit jan€é njoftuar pér géllimin e hulumtimit dhe



rénd€siné e tij, po ashtu jané njoftuar se t€ dhénat do t€ ruhen me konfidiencé dhe pérdoren

vetém pér nxjerrjen e rezultateve t€ kétij punimi e asnjéheré pér qéllime té tjera.

Instrumenti

Si instrument punimi ka pérdor dy pyetésoré, pyetésori pér ndérmarrjet dhe pyetésori pér
klientét. Pyetésori pér ndérmarrjet ka mund€suar t€ kuptoj se cilat strategji t€ marketingut
dixhital pérdorin ndé€rmarrjet e lart€pérmendura, sa shpesh publikojné pérmbajtje né rrjete
sociale, qéllimi 1 marketingut dixhial, sfidat, ndikimi 1 marketingut dixhital ne besueshmériné e
ndérmarrjes, platformat dixhitale té cilat pérdorin ndérmarrjet e lartépérmendura, strategjité e
pérdorura, lidhja me klientét, et;j.

Ndérsa pyetésori pér klienté€t ka mundésuar té kuptoj se shérbimet e cilés ndérmarrje preferojné
mé shumé, cila €shté arsyeja pse kan€ vendosur t’1 pérdorin shérbimet e ndérmarrjes t€ cilén e
pérdorin, si i1 vlerésojné informacionet q¢ marrin pérmes marketingut dixhital, si ka ndikuar
marketing dixhital né vendimin pér t’u béré klienté t€ nd€rmarrjes, sipas tyre si ndikojné
reklamat online, etj.

Pra, instrumentet (pyetésorét) jané pérgatitur duke u bazuar né€ géllimin e hulumtimit dhe né
pyetjet hulumtuese, andaj gjetjet nga kéto hulumtime u japin pérgjigje pyetjeve hulumtuese dhe i

vértetojné hipotezat.

Procedura

Procedura e realizimit t& hulumtimit ka kaluar né€ disa faza, ku fillimisht éshté formuluar g€llimi 1
hulumtimit, e duke u bazuar né kété q€llim éshté béré edhe pérzgjedhja e instrumenteve, mostrés
dhe metodave. M pas, &éshté realizuar hulumtimi, pra jané ploté€suar pyetésorét, dhe jané
analizuar me programin SPSS dhe Excel, e mé pas jané paraqitur n€ tabela dhe grafika si dhe
jané analizuar. Pas analizés s€ rezultateve é&sht€é béré paraqitja e pérfundimeve dhe

rekomandimeve si dhe vértetimi i hipotezave.

Kufizimet e punimit
Ky punim ka arritur n€ paraqitjen e rezultateve népérmjet hulumtimit t€ realizuar, rezultate kéto
qé€ ofrojné t& dhéna rreth rolit t€ marketingut dixhital n€ krijimin e pérparésive konkurruese, por

qé prap ka disa kufizime q€ jané identifikuar, té cilat pérshkruhen né vijim:



- Numri i Kufizuar i Ndérmarrjeve té Analizuara

Hulumtimi qé €shté realizuar me ndérmarrje né qytetin e Prishtinés, ka gené I fokusuar vetém né
dy ndérmarrje té shérbimeve té telekomunikacionit dhe internetit né Kosové, IPKO dhe Art
Motion. Edhe pse kéto ndérmarrje jan€ ndér mé t€ njohurat né Kosové, prap se prap pérfshirja e
vettm dy kompanive mund t€ mos ket€ mund€si t& ofroj njé pasqyré t€ ploté t€ rolit té
marketingut dixhital né€ krijimin e pérparésive konkurruese pér t&é gjithé sektorit. Pasi q€ té
dhénat g€ jan€ nxjerr népérmjet pyetésoréve me kéto dy ndérmarrje, mund t€ jené t€ kufizuara
dhe mos t€ jené pérfagésuese pér sektoré apo kompani t€ tjera, andaj pérfshirja e mé shumé

ndérmarrjeve né hulumtim do té€ ofronte rezultate mé té plota.

Pjesémarrésit

Ky punim ka béré dy hulumtime dhe ka pérfshiré 100 pjesémarrés nga stafi i kompanive dhe 100
klienté, por pérzgjedhja e pjesémarrésve ka gené e kufizuar vetém te kéto dy grupe. Mostra éshté
relativisht e vogél dhe mund té mos jeté pérfagésuese pér gjithé tregun e telekomunikacionit dhe
internetit né Kosové. Pér mé tepér, klientét e pérzgjedhur mund té kené pérvoja té ndryshme nga
konsumatorét e tjeré gé nuk jané pérfshiré né studim, duke ndikuar késhtu né pérfundimet e

nxjerra nga pyetésori.

Kohézgjatja e Studimit

Studimi éshté kryer né njé periudhé té caktuar kohe dhe rezultatet mund té reflektojné gjendjen
dhe tendencat e marketingut dixhital né até moment. Pér shkak se teknologjia dhe marketingu
dixhital evoluojné shpejt, rezultatet mund té humbasin relevancén pas njé periudhe kohe té
caktuar, duke kérkuar pérditésime ose studime té reja pér té reflektuar zhvillimet mé té fundit.
Pra, si kufizime t€ kétij hulumtimi &shté mostra e kufizuar, q¢ nénkupton se hulumtimi ka
pérfshiré vetém dy ndérmarrje specifike, pra ka pérfshiré Ipko dhe Art Motion, andaj specifikimi
1 ndérmarrjeve mund t€ ndikoj né€ pérfaqésimin e pérgjithshém té tregut té telekomunikacionit né
Kosové, prandaj nése do té pérfshiheshin mé shumé ndérmarrje né hulumtim, atéheré do té
kishim njé pérfundim mé t€ ploté.

Po ashtu, si kufizim tjetér i kétij hulumtimi &shté koha e realizimit t€¢ hulumtimit q€ nénkupton se

pyetésorét jané plotésuar brenda njé€ periudhe t€ caktuar kohore, nése hulumtimi do té realizuar



né kohé té ndryshme dhe do té ishté me afatgjat€ do t€ pasqyronte ndryshimet sezonale né
marketingun dixhital dhe sjelljen e klientéve pér njé periudhé mé té gjaté kohore.

Po ashtu, si kufizim i kétij punimi mund té jet€ pérceptimi subjektiv pasi qé t€ dhénat g€ jané
nxjerr nga hulumtimi me staf t€ ndérmarrjeve bazohen né pérceptime subjektive, pra pérceptime
kéto qé mund té€ ndryshojné nga personi né person, pra jo i gjithé stafi i njé ndérmarrje kané

dhéné pérgjigje t€ njejta, andaj kjo mund té ket ndikim né saktésin€ e pérgjigjeve
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