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1. Hyrje

Qéllimi kryesor i kétij moduli éshté pajisja e profesionistéve, edukatoréve dhe
nxénésve té arsimit dhe aftésimit profesional (AAP) me aftésité praktike t& marketingut
dixhital, t&¢ nevojshme pér té promovuar dhe shitur né ményré efektive produktet
bujgésore organike. Né ményré specifike, ky modul synon té ofrojé materiale trajnimi
té specializuara qé mbulojné strategjité dixhitale dhe dinamikat e mediave sociale,
duke tejkaluar hendekun midis arsimit dhe tregut t&€ punés pérmes harmonizimit té
arsimit profesional me kérkesat reale t€ ekonomisé sé gjelbér. Pér mé tepér, ai
lehtéson aplikimet praktike té tregtisé elektronike (e-commerce) pér t'i pérgatitur
nxénésit gé t& menaxhojné dhe shesin né ményré aktive produkte organike reale né
tregun dixhital té€ projektit, ndérkohé qé fuqizon edukatorét qé t'i mésojné me

vetébesim kéto koncepte moderne brenda gendrave té tyre profesionale.

Sfida thelbésore gé trajton ky modul éshté hendeku kritik midis kérkesés sé tregut dhe
aftésive dixhitale té sektorit bujgésor né Ballkanin Peréndimor. Ndonése kérkesa e
konsumatoréve pér produkte organike po rritet me shpejtési, vetém 20% e bizneseve
bujgésore pérdorin né ményré efektive mjetet e marketingut dixhital, duke krijuar njé
shképutje t€ madhe né praktikat e tregut. Kjo integrim i ulét pengon fermerét e vegjél
té kené akses né tregje mé té gjera dhe kufizon konkurrencén e tyre. Adoptimi i
teknologjive dixhitale mbetet i ngadalté pér shkak t€ mungesés sé& kapaciteteve
financiare dhe teknike, e pérkeqgésuar nga niveli i ulét i aftésive dixhitale né fuqiné
punétore aktuale té& agroushqgimit. Pér mé tepér, ekzistojné boshllége té
konsiderueshme arsimore né programet e AAP-sé, té cilat aktualisht déshtojné té
ofrojné trajnim té strukturuar né aftésité mjaft t&€ kérkuara té€ marketingut dhe shitjeve

dixhitale.

Pas pérfundimit me sukses té kétij moduli, trajnerét, nxénésit e AAP-sé dhe fermerét
do té pérfitojné njohuri thelbésore dhe aftési praktike. Pér sa i pérket njohurive,
nxénésit do té kuptojné ndikimin e ekosistemit dixhital né bujgési, do té njohin mjetet
kryesore dixhitale si SEO bazé dhe Profili i Biznesit né Google, dhe do té kuptojné
dinamikat e marketingut té pérmbaijtjes, tregimit (storytelling) né mediat sociale dhe
bazat e tregtisé elektronike. Praktikisht, ata do té zhvillojné aftésité pér té krijuar dhe

menaxhuar strategji t& dukshmérisé online, pér té hartuar dhe ekzekutuar fushata té



synuara né mediat sociale, pér té optimizuar shitjet dixhitale dhe listimet online, si dhe
pér té aplikuar mjete pedagogjike pér té€ dhéné kété trajnim né ményré efektive te té

tjerét.

Tranzicioni drejt sistemeve ushqgimore té géndrueshme dhe elastike éshté nje gur
themeli i Axhendés sé Gjelbér. Bujgésia organike éshté shumé intensive pér sa i pérket
njohurive, duke kérkuar ekspertizé si né prodhim ashtu edhe né lidhjen me
konsumatorin. Duke pérdorur teknologjité dixhitale dhe tregtiné elektronike, fermerét
organiké mund t'i komunikojné praktikat e tyre t& géndrueshme direkt né treg, duke
shmangur ndérmjetésit tradicionalé, duke pérmirésuar efikasitetin e zinxhirit té

furnizimit dhe duke siguruar géndrueshmériné ekonomike.

Kjo éshté vecanérisht vendimtare pér Ballkanin Peréndimor, ku sektori bujgésor
pérballet me sfida té€ thella strukturore, duke pérfshiré mbéshtetjen te metodat
tradicionale, prodhimin né shkallé té vogél dhe integrimin e kufizuar dixhital. Ndérsa
shitjet me pakicé té produkteve organike né BE jané dyfishuar, pjesa e tokés bujgésore
organike né Magedoniné e Veriut, Shqgipéri dhe Mal té Zi mbetet jashtézakonisht e ulét.
Duke adresuar mungesén e programeve té dedikuara pér bujgésiné organike dhe
aftésité dixhitale né AAP, ky modul aftéson fuginé punétore pér té lidhur prodhuesit
ruralé lokalé me tregje mé té gjera dhe fitimprurése, duke mbéshtetur drejtpérdrejt

tranzicionin ekonomik té gjelbér té rajonit.

Sé fundi, ky material trajnimi é€shté pjesé e njé programi gjithépérfshirés me gjashté
module, krijuar pér t& modernizuar arsimin profesional (WP2). Manuali éshté shumé i
ndérlidhur: ndérsa katér modulet dedikuar Bujgésisé Rigjeneruese mésojné parimet
teknike té prodhimit t&é géndrueshém té ushqimit, dhe moduli mbi Menaxhimin ofron
mjete té planifikimit financiar, ky modul i Marketingut Dixhital pajis nxénésit pér té
promovuar dhe shitur me sukses ato mallra né internet. Sé bashku, ato ofrojné njé
paketé mjetesh té plota dhe holistike qé pérgatit nxénésit dhe edukatorét e AAP-sé pér
té marré pjesé aktive né sipérmarrjen moderne bujgésore dhe pér té€ menaxhuar

produkte reale né tregun dixhital té projektit.



2. Marketingu Digjital né Bujgésiné e Re
2.1 Konceptet Kryesore

Marketingu dixhital i referohet pérdorimit té€ teknologjive dixhitale dhe kanaleve té
komunikimit online pér té& promovuar produkte, shérbime ose marka dhe pér t'u lidhur
me konsumatorét. Kéto kanale pérfshijné faget e internetit, motorét e kérkimit,
platformat e mediave sociale, email-in, reklamimin online, aplikacionet celulare dhe
tregjet dixhitale (Investopedia, 2024; Adobe, 2023).

Pér dallim nga marketingu tradicional, i cili mbéshtetet kryesisht né kanale fizike si
gazetat, televizionin dhe tregjet lokale, marketingu dixhital u mundéson bizneseve té
komunikojné drejtpérdrejt me konsumatorét né kohé reale, té arrijné audienca mé té
gjera dhe té matin efektivitetin e aktiviteteve promovuese duke pérdorur t&€ dhéna dhe
analiza dixhitale (UCD Professional Academy, 2023).

Marketingu dixhital shpesh quhet marketing online sepse pérgendrohet né promovimin
e markave dhe angazhimin e klientéve pérmes teknologjive t€ bazuara né internet dhe
mediave elektronike. Ai pérfshin njé shuméllojshméri mjetesh dhe strategjish si
optimizimi pér motorét e kérkimit (SEO), marketingu i pérmbajtjes, marketingu i

mediave sociale, marketingu pérmes email-it dhe reklamimi online (Adobe, 2023).

Né shekullin e 21-t€, marketingu dixhital dhe mediat sociale kané transformuar
rrénjésisht ményrén se si njerézit aksesojné informacionin, ndérveprojné me bizneset
dhe marrin vendime pér blerje (Crittenden & Crittenden, 2015). Konsumatorét
mbéshteten gjithnjé e mé shumé né platformat online pér t&€ kérkuar produkte, pér té
krahasuar alternativa, pér té lexuar vlerésime dhe pér t€ komunikuar drejtpérdrejt me

prodhuesit.

Sipas Pandit (2020), marketingu dixhital zvogélon barrierat gjeografike dhe té
komunikimit duke lidhur konsumatorét dhe bizneset né lokacione t&€ ndryshme pérmes
teknologjive online té aksesueshme. Ky transformim u mundéson bizneseve té kené
akses né tregje mé té médha dhe mé té shpérndara, ndérkohé qgé& lehtéson

komunikimin dhe tregtiné online.



Né kontekstin e "Bujgésisé sé Re", marketingu dixhital luan njé rol veganérisht té
réndésishém né tejkalimin e hendekut midis praktikave tradicionale bujgésore dhe
pritshmérive moderne té konsumatoréve. Ndérsa marketingu tradicional bujgésor
shpesh varet nga tregjet fizike lokale dhe ndérmjetésit, marketingu dixhital u lejon

fermeréve dhe bizneseve agroushgimore té arrijné audienca mé té gjera lokale,

kombétare dhe ndérkombétare pérmes ekosistemeve dixhitale.

Karakteristika

Marketingu Tradicional

Marketingu Dixhital

Shembuj

Reklama té shtypura,

gazeta, TV

SEO, media sociale

Shtrirja (Reach)

Lokale / e kufizuar:
Mbéshtetet né aférsiné
fizike, tregjet lokale dhe
komunikimin gojé mé

gojé.

Globale / e gjeré: Lidhje
me tregun ndérkombétar
dhe até te BE-sé.

Synimi (Target)

| gjeré /| gjenerik:
Informacioni ndahet me
té gjithé né njé zone té
caktuar, pavarésisht

interesave specifike.

Preciz / niche: Synon

konsumatorét gé
kérkojné produkte
“organike”,

‘rigieneruese” ose ‘“té

géndrueshme”.
Kosto Mé e larté / fikse: Kostot | Fleksibile / e
pér materialet e | shkallézueshme: Mijetet
shtypura, tezgat fizike | si SEO dhe mediat




ose mediat tradicionale
mund té jené te larta pér

fermat e vogla.

sociale mundésojné
dukshméri té larté me

kosto mé té ulét hyrése.

Angazhimi

Njékahésh: Komunikimi
éshtée kryesisht
transmetues (pankarta,
radio), me pak mundési
pér reagime teé

menjéhershme.

Dykahésh / interaktiv:
Lejon rréfimin e historive
(storytelling), reagimet e
dhe

ndértimin e komunitetit.

konsumatoréve

Té dhénat dhe ndjekja

Estimim: Eshté e véshtiré

té matet saktésisht sa

Matje: Ofron analitiké né

kohé reale mbi

persona pané njé | pérdorimin e platformés,
reklamé  ose blené | klikimet dhe shkallen e
produktin si rezultat i saj. | konvertimit.

Shpejtésia E ngadalté: Ndryshimi i | E menjéhershme:
njé reklame fizike ose | Pérditésimet e
materiali t€é  shtypur | produkteve ose
kérkon kohé dhe burime | mesazheve té
shtesé. marketingut mund té

béhen menjeéhereé.

Marketingu dixhital ofron disa pérparési transformuese:

e Rritie e aksesit né treg & reduktim i ndérmjetésve:** Fermerét mund té
shmangin ndérmijetésit tradicionalé, duke pérdorur kanale online pér t'u lidhur

mé lehté me konsumatorét lokalé, kombétaré dhe ndérkombétaré (Adobe,

2023).



e Kosto-efektivitet, fleksibilitet dhe shpejtési:** Fushatat dixhitale (p.sh. SEO,
mediat sociale) kérkojné investime relativisht té uléta financiare (Kotler et al.,
2021) dhe mund té pérshtaten menjéheré bazuar né buxhet dhe performancén
né kohé reale.

e Targetim mé i miré i klientéve:** Bizneset mund té segmentojné audiencén
bazuar né demografi, interesa dhe zakone blerjeje pér té ofruar komunikim té
personalizuar dhe shumé efikas.

e Angazhim i pérmirésuar i klientéve:** Pér dallim nga reklamat tradicionale,
platformat dixhitale nxisin komunikimin dykahésh, duke ndértuar komunitet,
besnikéri dhe marrédhénie direkte pérmes reagimeve dhe ndérveprimit té
menjéhershém.

e Rezultate t& matshme:** Ndjekja e treguesve si vizitat né fagen e internetit dhe
angazhimi né mediat sociale ofron njohuri t& bazuara né té€ dhéna, duke u
mundésuar bizneseve té€ pérmirésojné vazhdimisht strategjité e tyre té
marketingut.

e Ndértim i besimit dhe transparencés sé markés:** Komunikimi direkt i praktikave
té géndrueshme dhe metodave té bujgésisé pérmbush kérkesén né rritje té
konsumatoréve moderné pér cilésiné dhe gjurmueshmériné e ushqimit
(Crittenden & Crittenden, 2015).

Sfidat

e Njohuri dhe aftési dixhitale t& kufizuara:** Shumé fermeré dhe sipérmarrés
ruralé nuk kané njohurité teknike té€ nevojshme pér té€ pérdorur mjetet e
marketingut dixhital né ményré efektive. Aftésité si menaxhimi i llogarive té
mediave sociale, krijimi i pérmbaijtjes online, pérdorimi i SEO-s ose analizimi i
té dhénave té performancés dixhitale mund té kérkojné trajnim dhe mbéshtetje
shtese.

e Ndryshimi i algoritmeve:** Platforma si Google dhe mediat sociale pérditésojné
shpesh algoritmet e tyre, gjé g€ mund té ndikojé né SEO-n tuaj, fushatat me
pagesé dhe dukshmériné. Si rezultat, bizneset duhet té pérshtatin vazhdimisht
strategjité e tyre t€ marketingut dixhital dhe té géndrojné té informuara rreth

tendencave té reja dhe pérditésimeve té platformave.



e Privatésia e té dhénave dhe pajtueshméria ligjore:** Marketingu dixhital shpesh
pérfshin mbledhjen dhe menaxhimin e t&€ dhénave té klientéve. Bizneset duhet
té respektojné rregulloret pér mbrojtijen e té dhénave, si¢ éshté Rregullorja e
Pérgjithshme pér Mbrojtjen e té Dhénave (GDPR) né Bashkimin Evropian, pér
té siguruar gé informacioni i klientit trajtohet né ményré té pérgjegjshme dhe té
sigurt. Mosrespektimi i kétyre rregulloreve mund té ¢ojé né rrezige ligjore dhe
reputacioni.

e Véshtirésia né ndértimin e besimit té€ klientit:** Konsumatorét ekspozohen ¢do
dité ndaj sasive té medha té permbaijtjes dhe reklamave online. Pér kété arsye,
fitimi dhe ruajtja e besimit té klientit mund té jeté sfiduese. Prandaj, bizneset
duhet té fokusohen te transparenca, autenticiteti, konsistenca dhe komunikimi i
besueshém pér té ndértuar kredibilitet dhe marrédhénie afatgjata me klientét.

e Nevoja pér mésim té vazhdueshém:** Mjetet dhe teknologjité e marketingut
dixhital evoluojné me shpejtési. Bizneset dhe profesionistét duhet té
pérditésojné vazhdimisht njohurité dhe aftésité e tyre pér té mbetur efektivé dhe

konkurrues né mjedisin dixhital
Llojet e marketingut dixhital

Marketingu dixhital pérfshin disa strategji dhe mjete plotésuese qé bizneset pérdorin
pér té komunikuar me konsumatorét, pér té pérmirésuar dukshmeériné online dhe pér
té promovuar produkte ose shérbime. Cdo lloj marketingu dixhital ka njé objektiv té
ndryshém dhe mund té€ pérshtatet me nevojat e bizneseve bujgésore dhe prodhuesve

organiké.

Optimizimi pér Motorét e Kérkimit (SEO): praktika e optimizimit t&€ pérmbajtjes
dixhitale né ményré qgé njé fage interneti, produkt ose biznes té shfaget sa mé lart né
rezultatet e motoréve té kérkimit, si¢ éshté Google. SEO pérfshin pérdorimin e fjaléve
kyce pérkatése, pérmbajties me cilési té larté, imazheve té optimizuara dhe
pérmirésimeve té fages sé internetit pér t€ rritur dukshmériné online dhe pér té

térhequr klienté potencialé.

Objektivi kryesor: té sigurohet gé njé biznes té shfaqet ndér rezultatet mé t&€ mira kur

konsumatorét kérkojné produkte ose shérbime specifike né internet.
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Aplikimi né bujgési: Sigurimi gé njé fermé lokale organike té shfaget né Google Maps
ose né rezultatet e kérkimit né Google kur konsumatorét kérkojné terma té tillé si
“‘perime té freskéta organike prané meje” ose “mjalté lokal né Ballkan”. Mjete té tilla si
Profili i Biznesit né Google (Google Business Profile) mund té pérmirésojné ndjeshém

dukshmériné lokale.

Reklamimi me pagesé pér klikim (PPC): njé model i reklamimit dixhital me pagesé ku
bizneset paguajné ¢do heré qé njé pérdorues klikon mbi njé reklamé. PPC pérfshin
Google Ads, postime té sponsorizuara né rrietet sociale, reklama me baner dhe

rezultate té€ promovuara té kérkimit.

Objektivi kryesor: Gjenerimi i dukshmérisé sé menjéhershme, trafikut né fagen e

internetit dhe shitjeve.

Aplikimi né bujqgési: Zhvillimi i njé fushate té targetuar pesé-ditore né Instagram ose
Facebook pér té promovuar frutat e pyllit organike sezonale ose produkte té fermés

lokale pérmes njé platforme té tregtisé elektronike.

Marketingu pérmes email-it: njé kanal i komunikimit direkt gé u lejon bizneseve té
dérgojné mesazhe té personalizuara, pérditésime, promovime dhe buletine

(newsletters) pér konsumatorét.
Objektivi kryesor: Mbajtja e klientéve dhe besnikéria e tyre.

Aplikimi né bujgési: Dérgimi i buletineve javore ose mujore pér klientét lokalé, duke
njoftuar pér vjeljet sezonale, oraret e tregjeve té fermeréve, produkte té reja organike

ose zbritje té disponueshme pérmes njé tregu online.

Marketingu i pérmbaijtjes: fokusohet né krijimin dhe ndarjen e pérmbaijtjes dixhitale té
vlefshme pér té térhequr, informuar dhe angazhuar njé audiencé té synuar. Né vend
gé té promovojé drejtpérdrejt produktet, marketingu i pérmbajtjes synon té edukojé
konsumatorét, t€ ndértojé besim dhe té forcojé ndérgjegjésimin pér markén. Formatet
e zakonshme pérfshijné pérmbajtje té shkruar (blogje, e-books, raporte teknike),
pérmbaijtje vizuale (infografika) dhe pérmbaijtje audio/video (podkaste, video né
YouTube).

Objektivi kryesor: ndérgjegjésimi pér markén, besimi dhe edukimi i konsumatorit.
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Aplikimi né bujgési: Publikimi i artikujve né blog ose video té shkurtra qé shpjegojné
metodat e bujgésisé organike, prodhimin sezonal, praktikat e géndrueshme ose

historiné pas njé ferme familjare.

Marketingu né rrjetet sociale: pérfshin pérdorimin e platformave té rrjeteve sociale si
Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok, YouTube dhe X (dikur Twitter) pér té
promovuar produkte, pér té komunikuar me konsumatorét dhe pér té ndértuar
komunitete online. Rrjetet sociale u mundésojné bizneseve té€ ndérveprojné
drejtpérdrejt me klientét pérmes komenteve, mesazheve, fotove, videove,
transmetimeve live dhe storieve. Ai gjithashtu mbéshtet rréfimin e historive
(storytelling) dhe i ndihmon bizneset té krijojné lidhje mé té forta emocionale me

konsumatorét.

Objektivi kryesor: Ndértimi i angazhimit té komunitetit, dukshmérisé dhe

marrédhénieve me klientét.

Aplikimi né bujgési: Ndarja e aktiviteteve té pérditshme té fermés né Instagram,
promovimi i produkteve sezonale né Facebook, ose postimi i videove té shkurtra

edukative rreth bujgésisé sé géndrueshme né TikTok.

Marketingu me influencues (Influencer marketing): njé nénkategori e marketingut né
rrjetet sociale ku bizneset bashképunojné me krijues pérmbaijtjeje, kuzhinieré, blogeré

ose influencues lokalé pér té€ promovuar produkte tek audiencat e tyre.

Aplikimi né bujgési: Partneriteti me kuzhinieré té€ ndérgjegjshém ndaj mjedisit,
nutricionisté ose blogeré ushqgimoré pér té shfaqur produktet organike lokale dhe

praktikat e bujgésisé sé géndrueshme.

Njé nga konceptet kryesore né marketingun modern éshté té kuptuarit e udhétimit té
klientit (customer journey). Udhétimi i klientit i referohet fazave t&€ ndryshme népér té
cilat kalon njé konsumator kur ndérvepron me njé marké, qé nga kontakti i paré me njé

produkt e deri te kthimi né njé klient besnik dhe mbéshtetes.

Té kuptuarit e udhétimit té klientit éshté thelbésor sepse ¢do fazé kérkon strateg;ji
komunikimi, mjete marketingu dhe lloje té€ ndryshme pérmbaitjeje t& ndryshme. Duke

marré parasysh udhétimin e klientit, bizneset mund té shkojné pértej thjesht "shitjes sé
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njé produkti" dhe, né vend té késaj, té ndértojné marrédhénie afatgjata me

konsumatorét.

Kjo eshté veganérisht e réndésishme né bujgesiné e géndrueshme dhe bujgésiné
organike, ku besimi, transparenca dhe besnikéria e klientit luajné njé rol t& madh né
vendimet e blerjes. Marketingu dixhital u mundéson bizneseve bujgésore jo vetém té
térheqin klienté, por edhe té mbajné marrédhénie pas blerjes pérmes komunikimit dhe

angazhimit té vazhdueshéem.

Pér dallim nga marketingu tradicional, i cili shpesh pérgendrohet kryesisht te veté
shitja, marketingu dixhital u mundéson bizneseve té menaxhojné té gjithé ciklin e
marrédhénies me klientin, duke pérfshiré mbaijtjen e tyre dhe promovimin (advocacy),

ku shpesh ndodh rritja afatgjaté e biznesit.
Udhétimi i klientit zakonisht ndahet né pesé faza kryesore:

o Ndérgjegjésimi (Awareness): fillimi i udhétimit té klientit. Né kété fazé, klientét
potencialé béhen té vetédijshém pér njé produkt, marké ose nevojé pér heré té
paré. Konsumatorét né pérgjithési jané né kérkim té informacionit, frymézimit
ose zgjidhjeve, pérpara mesazheve direkte té shitjes.

e Interesi/ Konsiderata (Interest/ Consideration): Gjaté késaj faze, konsumatorét
kérkojné né ményré aktive pér mé shumé informacion dhe krahasojné produkte
ose marka té ndryshme. Ata vlerésojné opsionet e disponueshme dhe pérpigen
té pércaktojné se cili biznes pérputhet mé miré me nevojat, vlerat ose
pritshmérité e tyre.

e Blerja (Purchase): klienti éshté gati té blejé produktin ose shérbimin. Objektivi
kryesor pér bizneset éshté ta béjné procesin e blerjes sa mé té thjeshte, te sigurt
dhe té pérshtatshém qé té jeté e mundur. Lehtésimi i procesit dhe ofrimi i
¢mimeve té qarta jané vendimtare pér t& mbyllur marréveshjen.

e Mbajtja (Retention): fokusohet né ruajtien e kénaqgésisé sé klientit dhe
inkurajimin e blerjeve té pérséritura pérmes komunikimit té vazhdueshém dhe
krijimit té vlerés. Bizneset synojné té€ ndértojné besnikéri afatgjaté duke ofruar
pérvoja té€ mira pér klientét, komunikim té personalizuar dhe mbéshtetje pas

shitjes.
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e Promovimi (Advocacy): kjo ndodh kur klientét e kénaqur béhen promovues
aktivé té markés. Klientét besniké rekomandojné produkte pér miqgté dhe
familjen, ndajné pérvoja pozitive né internet dhe kontribuojné né reputacionin e
biznesit pérmes vlerésimeve dhe ndérveprimeve né rrjetet sociale. Kjo fazé
éshté vecganérisht e vlefshme sepse rekomandimet nga klientét realé shpesh

jané mé teé besuara sesa marketingu tradicional

Faza Skenari né bujgési

Ndérgjegjésimi Njé konsumator vendos se déshiron té
ushgehet mé shéndetshém, me
ushgime pa pesticide. Ai kérkon né
Google pér “ferma organike lokale” ose
sheh njé video (reel) né Instagram qgé
tregon praktikat e tokés rigjeneruese té
fermés suaj. Né kété ményré béhet i
vetédijshém pér ekzistencén e fermés

suaj.

Interesi Konsumatori viziton profilin tuaj né
tregun dixhital. Ai interesohet pér kutiné
tuaj me perime sezonale, lexon
seksionin “Rreth nesh” pér té verifikuar
certifikatat organike dhe krahason

¢mimet me supermarketin lokal.

Blerja Klienti bén njé porosi online pér

produkte organike sezonale pérmes
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tregut dixhital ose dyqganit té rrjeteve
sociale té fermés. Procesi i blerjes
éshté i thjeshté dhe klienti merr njé
email konfirmimi me informacion té
garté mbi dorézimin ose marrjen e

produkteve né fermé.

Mbajtja

Njé javé pasi klienti merr produktet, ju i
dérgoni njeé email marketingu me njé
receté qé pérdor pérbérésit sezonalé té
bleré. Gijithashtu i ofroni njé zbritje prej
10% pér porosiné e ardhshme, duke e

nxitur té rikthehet.

Promovimi

Klienti eshté i kénaqur me cilésiné e
produkteve organike dhe I€ njé vlerésim
me 5 yje né profilin tuaj né Google
Business. Ai publikon gjithashtu njé foto
té vaktit né rrjetet sociale duke etiketuar
fermén tuaj. Miqté e tij e shohin
postimin dhe cikli i marketingut fillon

sérish.
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Figure 1. Harta e Diagramit t& Udhétimit té Klientit: Ky infografik ilustron rriedhén e
vazhdueshme té pesé fazave té udhétimit té klientit: Ndérgjegjésimi (Awareness),

Interesi (Interest), Blerja (Purchase), Mbaijtja (Retention) dhe Promovimi (Advocacy).

2.2 Situata Aktuale dhe Sfidat

Marketingu bujgésor ka evoluar ndjeshém gjaté dekadave té fundit. Tradicionalisht,
marketingu bujgésor pérgendrohej kryesisht te |évizja fizike e produkteve nga fermat
tek konsumatorét pérmes aktiviteteve té tilla si ruajtja, transporti, paketimi, klasifikimi
dhe shpérndarja. Fermerét né pérgjithési i shisnin produktet e tyre pérmes tregjeve
lokale, shitésve me shumiceé, kooperativave ose ndérmjetésve, me komunikim té
kufizuar té drejtpérdrejté midis prodhuesve dhe konsumatoréve. Né kété sistem
tradicional, marketingu ishte kryesisht i orientuar nga produkti. Suksesi varej kryesisht
nga véllimi i prodhimit dhe aksesi fizik né tregje, e jo nga marka, komunikimi ose
marrédhéniet me klientét. Metodat e promovimit ishin kryesisht jashté linje (offline) dhe

pérfshinin tregjet lokale, reklamat e shtypura, radion dhe komunikimin gojé mé gojé.

Megijithaté, globalizimi, zhvillimi teknologjik dhe ndryshimi i sjelljies sé& konsumatorit
kané transformuar né ményré progresive sistemet e marketingut bujgésor. Sipas Ravi
(2023), marketingu bujgésor ka pérjetuar ndryshime té médha gjaté gjashtédhjeté

viteve té fundit pér shkak té:

* rritjes sé tepricés sé tregut;

16



* rrities sé té ardhurave rurale;
* lidhjeve mé té forta me tregjet ndérkombétare;
* dhe kérkesés né rritje pér shérbime marketingu.

Né té njéjtén kohé, konsumatorét kané ndryshuar ményrén se si kérkojné informacion,
marrin vendime pér blerje dhe ndérveprojné me markat. Teknologjité dixhitale dhe
platformat e mediave sociale tani luajné njé rol té réndésishém né ndikimin e sjelljes
sé konsumatorit, veganérisht pér ushgimet dhe produktet bujgésore. Si rezultat,
marketingu bujgésor ka kaluar nga njé aktivitet thjesht transaksional né njé gasje mé
té orientuar nga klienti dhe e bazuar né marrédhénie. Shfagja e marketingut dixhital e
ka pérshpejtuar kété transformim. Mjetet dixhitale si faget e internetit, rrjetet sociale,
platformat e tregtisé elektronike dhe aplikacionet celulare u mundésojné fermeréve
dhe bizneseve bujgésore té komunikojné drejtpérdrejt me konsumatorét, té
promovojné produktet online dhe té kené akses né tregje mé té gjera me kosto me té

ulét.
Sfidat né Ballkanin Peréndimor pér adoptimin e marketingut dixhital

Né Ballkanin Peréndimor, bujgésia mbetet njé sektor i rendésishém pér punésimin dhe
zhvillimin rural, ndonése kontributi i saj ekonomik ka réné gradualisht né disa vende.
Serbia, pér shembull, mbetet mé e varur nga bujgésia se disa vende fqinje té Ballkanit.
Pavarésisht tendencave globale té digjitalizimit, sektori bujgésor né Ballkan ende
pérballet me njé adoptim relativisht t& ngadalté te teknologjive dixhitale dhe praktikave
té marketingut dixhital. Shumé fermeré vazhdojné té mbéshteten te kanalet
tradicionale té shitjes, si tregjet lokale dhe ndérmjetésit. Mjetet e marketingut dixhital
njihen gjithnjé e mé shumeé si té réndésishme, por pérdorimi i tyre mbetet i pabarabarté
né té gjithé rajonin pér shkak té pengesave té ndryshme ekonomike, sociale dhe

mjedisore.
Pengesat Ekonomike

Njé nga pengesat kryesore éshté kufizimi financiar i fermeréve té vegjél. Shumé
biznese bujgésore operojné me marzhe té uléta fitimi dhe pér rrjedhojé i japin pérparési
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kostove té prodhimit pérballé investimeve né marketing. Si rezultat, shpenzimet pér

mjete dixhitale, reklama ose trajnime shpesh shihen si njé prioritet dytésor.
Sfidat shtesé ekonomike pérfshijné:

* Kostot e larta fillestare té investimit pér telefona inteligjenté, kompjuteré, softueré

dhe akses né internet;

* Kostoja e trajnimit dhe ngrities sé kapaciteteve, e cila shpesh nuk éshté e

aksesueshme né zonat rurale;

* Aksesi i pabarabarté né infrastrukturén dixhitale, veganérisht midis rajoneve urbane

dhe rurale;

* Ekonomité e kufizuara té shkallés, duke e béré mé té véshtiré pér fermat e vogla té

justifikojné investimet né marketing.

Kéto kufizime financiare e béjné té véshtiré pér shumé fermeré adoptimin dhe mbajtjen

e strategjive t&€ marketingut dixhital.
Pengesat Sociale

Faktorét socialé dhe njerézoré luajné njé rol t¢ madh né kufizimin e adoptimit té

marketingut dixhital né bujqgési. Sfidat kryesore pérfshijné:

* Aftésia e ulét dixhitale, gé do té thoté se shumé fermeré nuk kané aftésité pér té

pérdorur platformat online né ményré efektive;

* Rezistenca ndaj ndryshimit, vecanérisht midis gjeneratave mé té vjetra qé preferojné

metodat tradicionale t& marketingut;

* Besimi i ulét né transaksionet online, veganérisht né blerjen dhe shitjen elektronike

té produkteve bujgésore;

* Mungesa e trajnimit t€ strukturuar né sistemet e arsimit bujgésor, ku marketingu

dixhital shpesh nuk éshté plotésisht i integruar né kurrikula;

* Hendeget gjenerative, ku fermerét mé té rinj jané mé aktivé né ményré dixhitale sesa

ata mé té vjetér.
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Pér mé tepér, Modeli i Pranimit t& Teknologjisé (TAM) thekson se adoptimi varet nga
dobia e perceptuar dhe lehtésia e pérdorimit. Nése fermerét nuk shohin pérfitime té

garta ose i gjejné mjetet tepér komplekse, adoptimi mbetet i ulét.
Pengesat Mjedisore dhe Strukturore

Pengesat mjedisore né kété kontekst i referohen kryesisht infrastrukturés dhe

kufizimeve gjeografike, e jo ndikimeve ekologjike. Kéto pérfshijné:

* Lidhja e dobét e internetit né zonat rurale dhe té largéta, duke kufizuar aksesin né

platformat dixhitale;

*|Izolimi gjeografik i fermave, duke e béré angazhimin e vazhdueshém online mé té

véshtiré;

*Sezonaliteti i punés bujgésore, i cili zvogélon kohén né dispozicion pér menaxhimin

e aktiviteteve té marketingut dixhital;
*Akses i kufizuar né shérbimet e mbéshtetjes dixhitale né rajonet rurale;

*Varésia nga kushtet fizike té prodhimit, gé do té thoté se fermerét nuk mund t'i

digjitalizojné plotésisht operacionet e tyre si industrité e tjera.

Kéto kufizime strukturore krijojné njé peizazh dixhital t& pabarabarté midis zonave
rurale dhe urbane. Pavarésisht kétyre pengesave, pérdorimi i marketingut dixhital né
bujgési po rritet gradualisht né Ballkanin Peréndimor, veganérisht pérmes platformave
té rrjeteve sociale. Fermerét po pérdorin gjithnjé e mé shumé Facebook, WhatsApp,
Instagram dhe YouTube pér té promovuar produktet, pér té€ komunikuar me
konsumatorét dhe pér té aksesuar informacionin bujgésor. Hulumtimet gjithashtu
tregojné se rrjetet sociale pérmirésojné ndarjen e informacionit, ulin kostot e
marketingut dhe pérmirésojné performancén e shitieve né bujgési. Pandemia e
COVID-19 demonstroi mé tej réndésiné e mjeteve dixhitale, pasi fermerét qé pérdornin
platformat online ishin shpesh mé té afté té ruanin shitjet dhe té lidheshin drejtpérdrejt

me konsumatorét gjaté ndérprerjeve té tregut.
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2.3 Praktikat meé té mira dhe metodologjité

Pér té pérdorur me sukses marketingun dixhital né bujgési, fermerét dhe bizneset

agroushgimore duhet té adoptojné strategji praktike dhe té orientuara drejt

konsumatorit. Teknikat e méposhtme konsiderohen ndér gasjet mé efektive pér

pérmirésimin e dukshmeérisé, forcimin e marrédhénieve me klientét dhe rritien e

shitjeve né sektorin bujgésor.

Rréfimi i historive (Storytelling) éshté praktika e krijimit dhe ndarjes sé
pérmbajtjes kuptimplote gé komunikon identitetin, vlerat dhe aktivitetet e njé
ferme ose biznesi bujgésor. Né vend qé vetém té promovojé produkte, rréfimi i
historive fokusohet né ndértimin e lidhjeve emocionale me konsumatorét. Cdo
biznes ka njé histori pér té trequar dhe éshté e réndésishme té gjendet koha
pér té identifikuar vlerat, ambiciet, traditat dhe projektet qé e nxisin até. Rréfimi
efektiv i historive rrit transparencén dhe besimin, té cilét jané faktoré thelbésoré
gé ndikojné né vendimet e konsumatoréve né tregjet ushgimore. Né bujgési,
rréfimi i historive éshté veganérisht i réndésishém sepse konsumatorét
déshirojné gjithnjé e mé shumé té diné se nga vjen ushqimi, si prodhohet, kush
e prodhon dhe nése metodat e prodhimit jané ekologjikisht t& géndrueshme.
Rréfimi i historive u mundéson fermeréve t'i shndérrojné produktet e thjeshta né
pérvoja kuptimplote. Né vend gé té shesin vetém perime, qumésht ose mjalte,
prodhuesit mund té komunikojné historité njerézore dhe mjedisore gé fshihen

pas kétyre produkteve.

Pér shembull, né vend qgé thjesht té njoftojné se sezonii domateve ka filluar, prodhuesit

mund té€ ndajné video ose foto gé tregojné:

kur jané mbjellé farat;

si kané evoluar kulturat gjaté stinéve;

praktikat e bujgésisé organike ose rigjeneruese;
aktivitetet e vjeljes;

dhe njerézit qé punojné né fermé.
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Gjithmoné ka njé histori pér t'u treguar rreth njé produkti ose shérbimi, e cila i ndihmon
konsumatorét té ndihen té pérfshiré né kété udhétim. Kjo lidhje emocionale shpesh rrit

besnikériné dhe besimin e klientit.

Targetimi i synuar (Targeted outreach):i referohet pérshtaties sé& mesazheve té
marketingut dhe strategjive t€ komunikimit pér audienca specifike, bazuar né nevojat,

vendndodhjen, interesat ose sjelljen e tyre té blerjes.
Né bujgési, grupe té€ ndryshme konsumatorésh mund té kené pritshméri té ndryshme:

e konsumatorét lokalé té Ballkanit mund t'i japin pérparési freskisé, ¢mimit dhe
identitetit lokal;
e ndérsa konsumatorét ndérkombétaré ose t€ BE-s€ mund té€ pérgendrohen mé

shumeé te certifikimi organik, géndrueshméria dhe ndikimi mjedisor.

Mjetet e marketingut dixhital u lejojné bizneseve té segmentojné audiencén dhe té
krijojné strategji té personalizuara komunikimi. Kjo pérmiréson efikasitetin e
marketingut dhe rrit shanset pér té térhequr klientét e duhur. Eshté thelbésore qé
bizneset té kuptojné se kush jané klientét e tyre, cilat jané nevojat e tyre dhe si
kontribuojné produktet e tyre né stilet e jetesés, shéndetin ose vlerat e klientéve. Sot,
platformat dixhitale ofrojné shumé metrika qé i ndihmojné bizneset ta kuptojné mé miré

audiencén e tyre, duke pérfshiré:

moshén;

e vendndodhjen;
e interesat;

e sjelljen online;

e dhe zakonet e blerjes.

Strategjia e duhur e targetimit éshté shpesh arsyeja pse disa biznese mund t'i shesin
produktet me ¢mime mé té larta se supermarketet, edhe kur ofrojné artikuj té
ngjashém. Kéto biznese synojné né ményré specifike konsumatorét qé jané té
gatshém té paguajné mé shumé. Kjo demonstron njé parim té réndésishém té
marketingut: bizneset jo gjithmoné kané nevojé pér produktin "mé té miré", por pér

produktin e duhur pér audiencén e duhur. Targetimi i synuar mund té béhet pérmes:
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* reklamave té targetuara né rrjetet sociale;
* fushatave té personalizuara me email;

* faqeve té internetit té€ lokalizuara;

* dhe pérshtatjes gjuhésore.

Hulumtimet tregojné se marketingu dixhital €shté mé efektiv kur komunikimi pérshtatet

me kontekstin kulturor dhe ekonomik té tregut té synuar.

Qasja me shumé kanale komunikimi (multi-channel) pérfshin pérdorimin e disa
kanaleve t& komunikimit dhe marketingut njékohésisht pér té arritur te konsumatorét
né ményré meé efektive. Né vend gé té mbéshteten te njé platformé e vetme, bizneset
kombinojné kanale t& ndryshme dixhitale dhe tradicionale pér té krijuar njé pérvojé me
konsistente pér klientin. Konsumatorét sot shpesh ndérveprojné me bizneset pérmes
platformave té shumta pérpara se té béjné njé blerje, dhe ¢do kanal shérben pér njé

géllim té ndryshém:

e Rurjetet sociale ndértojné angazhim me komunitetin dhe lejojné ndérveprim té
lehté pérmes storieve, komenteve dhe videove;

e Faqget e internetit ofrojné informacion té detajuar rreth produkteve, biznesit,
certifikimeve dhe detajeve té kontaktit;

e Marketingu pérmes email-it mbéshtet besnikériné e klientit duke i kujtuar ata
pér biznesin dhe duke ndaré pérditésime ose zbritje;

e Tregjet online (marketplace) lehtésojné shitjet pérmes katalogéve té strukturuar

té produkteve dhe sistemeve té pagesave.

Hulumtimet nénvizojné se njé strategji e koordinuar shumékanéshe pérmiréson

efikasitetin e komunikimit dhe forcon praniné e markés né tregjet bujgésore.

Njé nga parimet mé té réndésishme né marketingun dixhital éshté konsistenca.
Konsumatorét kané mé shumé gjasa t'u besojné dhe t'i mbajné mend bizneset gé
komunikojné rregullisht dhe mbajné njé prani aktive online. Shembuj t&€ komunikimit

konsistent pérfshijné:

e postime javore né Facebook;
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buletine (newsletters) mujore;
storie té rregullta né Instagram gjaté periudhave té vjeljes;

ose video té shkurtra né TikTok gé tregojné aktivitetet sezonale.

Konsistenca nuk do té thoté postim ¢do dité; pérkundrazi, do té thoté krijimi i njé orari

komunikimi realist dhe t& géndrueshém. Té pasurit e njé orari éshté thelbésore pér té

mos e humbur kontrollin. P&r mé tepér, konsistenca éshté gjithashtu e réndésishme

sepse algoritmet e rrjeteve sociale priren t'i favorizojné llogarité aktive, duke rritur

dukshmériné e pérmbajtjes sé rregullt.

Procedurat hap pas hapi

Fillimi i marketingut dixhital nuk kérkon njé buxhet t¢ madh apo njohuri té pérparuara

teknike; ai kérkon njé strategji té thjeshté, realiste dhe konsistente.

Pércaktoni identitetin dhe objektivat tuaja: Artikuloni qarté se kush jeni dhe pér
¢faré géndroni (p.sh., prodhim organik, mirégenia e kafshéve ose traditat
lokale). Njékohésisht, vendosni géllime specifike (p.sh., rritja e shitjeve, ndértimi
i besnikéris€) dhe vendosni Treguesit e Performancés Kyge (KPI), si¢c jané
vizitat né uebsajt ose shkalla e angazhimit, pér t&€ matur pérparimin tuaj.
Identifikoni audiencén e synuar: Kuptoni ké déshironi té arrini, pasi grupe té
ndryshme kané prioritete t€ ndryshme (p.sh., konsumatorét lokalé vlerésojné
freskiné dhe pérballueshméring, ndérsa blerésit ndérkombétaré pérgendrohen
te géndrueshméria dhe certifikimi organik). Nuk keni nevojé t'i arrini té gjithé,
vetém njerézit e duhur.

Vendosni buxhetin dhe kohén: Vlerésoni investimin financiar (reklamat, mjetet,
uebsajtet) dhe kohén e nevojshme pér krijimin e rregullt t&¢ pérmbajtjes dhe
menaxhimin e komunitetit. Njé qasje e géndrueshme dhe afatgjaté éshté meé
efektive sesa pérpjekja pér té béré shumeé gjéra shpejt.

Krijoni markén (branding) tuaj: Zhvilloni njé identitet vizual dhe emocional té
dallueshém (ngjyra, logo, ton). Pér shembull, pérdorimi i ngjyrés jeshile dhe
toneve té tokés shpesh pércjell natyrén dhe géndrueshmériné. Njé branding i
miré ndérton besim pérmes konsistencés né té gjitha kanalet.

Zgjidhni kanalet e komunikimit: Shmangni gabimin e té pérpjekurit pér t& gené

kudo pa pasur burime té mjaftueshme. Zgjidhni platformat qé pérputhen me
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audiencén tuaj: Instagram pér rréfimin vizual té historive, Facebook pér
komunitetet lokale, TikTok pér argétim té shkurtér ose YouTube pér pérmbajtje
edukative.

Pérshtatni pérmbajtjen sipas platformés dhe udhétimit té klientit: Pérshtatni
mesazhet tuaja pér t'iu pérshtatur karakteristikave té platformés dhe fazés
aktuale té klientit. Pérgendrohuni te pérmbaijtja edukative gjaté fazés sé
ndérgjegjésimit, dhe te sistemet e thjeshta té porositjes gjaté fazés sé blerjes.
Pérdorimi i njé orari postimi siguron organizim dhe konsistencé.

Angazhohuni me komunitetin: Ndértoni marrédhénie duke iu pérgjigjur
komenteve, duke iu pérgjigjur pyetjeve dhe duke ndaré reagimet e klientéve.
Ndérveprimi autentik dhe reagimi i shpejté rrisin besnikériné e klientit dhe nxisin
dukshmériné e postimeve pérmes algoritmeve té platformés.

Kontrolloni metrikén: Shfrytézoni mundésiné pér té matur rezultatet né kohé
reale. Pérdorni mjete si Instagram Insights ose Google Analytics pér té ndjekur
angazhimin, vizitat dhe shitjet, duke pérdorur kéto t€ dhéna pér té pérmirésuar
vendimet e ardhshme té marketingut.

Té mésuarit pérmes praktikés: Marketingu dixhital éshté njé proces i
vazhdueshém mésimor eksperimentimi dhe pérshtatjeje. Duke gené se
tendencat dhe algoritmet evoluojné vazhdimisht, hapi mé i réndesishém éeshté

thjesht té filloni dhe té mbeteni fleksibél dhe autentik me kalimin e kohés.

Shembuj té pérshtatur né kontekstin e Ballkanit

Njé fermé e vogél familjare né Magedoniné e Veriut prodhon perime organike dhe
produkte té pérgatitura né shtépi. Deri tani, ferma i shet produktet kryesisht pérmes
tregjeve lokale dhe rekomandimeve gojé mé gojé, por familja déshiron té fillojé té
pérdoré marketingun dixhital pér t'u béré mé e dukshme dhe pér té térhequr mé shumé

klienté online.

Hapi 1 - Pércaktimi i identitetit dhe objektivave té fermés: Pér té pércaktuar se
¢faré e bén fermén té vecganté, pse njerézit duhet té blejné prej tyre dhe cilat
vlera té komunikojné, ata identifikojné pikat e tyre té forta: prodhimin lokal,

metodat e bujgésisé organike, dijeniné tradicionale familjare dhe produktet e
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freskéta sezonale. Objektivat e tyre jané t&€ béhen mé té dukshém né nivel lokal,
té terheqin klienté mé té rinj dhe té rrisin shitjet direkte gradualisht.

Hapi 2 - Identifikimi i audiencés sé synuar: Audienca e synuar pérfshin familjet
lokale gé kérkojné perime té shéndetshme dhe té freskéta, si dhe konsumatorét
e rinj té interesuar pér produkte t& géndrueshme dhe organike. Ferma kupton
se marketingu dixhital nuk ka té béjé me arritjen te té gjithe, por te njerézit e
duhur.

Hapi 3 - Vendimi pér kohén dhe buxhetin: Ferma vendos t'i kushtojé rreth 3 oré
né javé krijimit t& pérmbaijtjes, duke béré foto gjaté aktiviteteve rutiné té fermés
dhe duke postuar rregullisht pa u pérpjekur pér pérsosmeri.

Hapi 4 - Krijimi i njé marke té vogél: Ata zgjedhin ngjyra natyrale, njé logo té
thjeshté dhe njé stil migésor komunikimi.

Hapi 5 - Pérzgjedhja e platformave kryesore: Ata zgjedhin Instagramin (pér
foto, video té shkurtra, histori té€ vjeljes dhe pérmbajtje "prapa skenave"),
Facebook-un (pér promovim lokal, komunikim me klientét dhe informacione
praktike) dhe Email-et.

Hapi 6 - Krijimi dhe pérshtatja e pérmbaijtjes: Plani i pérmbaijtjes pérfshin foto
té perimeve né rritje, video té shkurtra té vjeljes, histori rreth bujgésisé organike,
vlerésime té klientéve dhe pérditésime sezonale.

Hapi 7 - Angazhimi me komunitetin: Ata pérgendrohen te ndértimi i
marrédhénieve duke iu pérgjigjur komenteve, duke iu pérgjigjur pyetjeve té
klientéve, duke falénderuar njerézit pér vlerésimet dhe duke shpérndaré fotot e
klientéve.

Hapi 8 - Vézhgimi i asaj gé funksionon: Ata kontrollojné metrikén e tyre dhe
véné re se videot e shkurtra té vjeljes marrin mé shumé shikime, historité e
klientéve krijojné mé shumé angazhim dhe fotot autentike performojné mé miré

se pérmbaijtja e redaktuar shumeé.
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Studimet e rastit né vijim ilustrojné se si strategjité e marketingut dixhital mund t'i

2.4 Raste Studimore

ndihmojné bizneset bujgésore té pérmirésojné dukshméring, té forcojné marrédhéniet
me klientét dhe té rrisin shitjet. Kéta shembuj demonstrojné se edhe fermat e vogla
mund t'i pérdorin me sukses mjetet dixhitale kur komunikimi éshté autentik, konsistent

dhe i pérshtatur pér audiencén e tyre.

2.4.1Sipérmarrja né Bujgésiné Digjitale né Mal té Zi

Konteksti

Bujgésia mbetet njé sektor i réndésishém né Ballkanin Peréndimor, megjithése
kontributi i saj ekonomik ka réné gradualisht né disa vende. Né Mal té Zi, sipérmarrési
i ri Marko Maras identifikoi nevojén pér lidhje mé té forta dixhitale midis fermeréve dhe
konsumatoréve. Me mbéshtetjien e FAO-s dhe Bankés Evropiane pér Rindértim dhe
Zhvillim (BERZH), ai zhvilloi njé platformé dixhitale bujgésore pér t'i ndihmuar fermerét

lokalé té promovojné dhe shesin produktet e tyre né internet.
Problemi i identifikuar

Shumeé fermeré né Mal té€ Zi mbéshteteshin kryesisht né metodat tradicionale té shitjes,
si tregjet lokale dhe ndérmjetésit. Kjo kufizonte dukshmériné e tyre dhe reduktonte
aksesin e drejtpérdrejté te konsumatorét. Sfidat shtesé pérfshinin aftésité e uléta
dixhitale, praniné e dobét né internet, njohurité e kufizuara té marketingut dhe

véshtirésité pér té arritur te konsumatorét mé teé rinj.
Zgjidhja e zbatuar

Projekti prezantoi njé treg dixhital dhe njé platformé komunikimi ku fermerét mund té
promovonin produktet né internet, té lidheshin drejtpérdrejt me konsumatorét dhe té
ndanin informacione rreth fermave té tyre. Mjetet dixhitale dhe mediat sociale u
pérdorén pér té rritur dukshméringé, pér té pérmirésuar komunikimin dhe pér té
modernizuar praktikat e marketingut bujgésor. Nisma gjithashtu inkurajoi rréfimin e
historive (storytelling) dhe ndérveprimin e drejtpérdrejté midis prodhuesve dhe

konsumatoréve.
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Rezultatet

Platforma rriti ndérgjegjésimin pér bujgésiné dixhitale né Mal té Zi dhe ndihmoi né
demonstrimin e ményrés se si mjetet dixhitale mund té€ mbéshtesin sipérmarrjen rurale.
Nisma fitoi vémendje t€ madhe mediatike né té gjithé Ballkanin dhe tregoi se edhe
bizneset e vogla bujgésore mund té pérfitojné nga inovacioni dixhital. Projekti
gjithashtu kontribuoi né pérmirésimin e dukshmérisé sé fermeréve, forcimin e rrjeteve

lokale bujgésore dhe promovimin e transformimit dixhital né zonat rurale.
Mésimet e nxjerra

Ky rast studimor tregon se marketingu dixhital dhe tregtia elektronike mund t'i
ndihmojné fermerét e vegjél té€ kapércejné kufizimet gjeografike dhe té lidhen mé
drejtpérdrejt me konsumatorét. Ai gjithashtu demonstron se inovacioni dixhital éshté i
mundur edhe né zonat rurale, se brezat mé té rinj mund té luajné njé rol kryesor né
digjitalizimin bujgésor dhe se platformat e thjeshta dixhitale mund té€ pé&rmirésojné

ndjeshém aksesin né treg.

2.4.2 Campo y Tierra (Spanjé)

Konteskti

Campo y Tierra éshté njé nga eksportuesit mé t€ médhenj té gershive né Evropé, me
gendér né Spanjé. Kompania ka njé tradité té forté bujgésore dhe prodhon gershi dhe
produkte té lidhura me to si pér tregun kombétar ashtu edhe pér até ndérkombétar.
Pavarésisht historisé sé gjaté dhe cilésisé sé produktit, biznesi kishte nevojé té
modernizonte imazhin e tij dhe té forconte praniné online pér t'iu pérshtatur sjelljes né

ndryshim t& konsumatorit dhe rritjes sé tregtisé dixhitale.
Problemi i identifikuar

Kompania u pérball me disa sfida, duke pérfshiré dukshmériné e kufizuar dixhitale, njé
branding té vjetéruar, performanceé té ulét té shitjeve online dhe konkurrencén né rritje
né sektorin bujgésor. Ndonése kompania tashmé kishte njé kapacitet té forté
prodhues, i mungonte njé strategji moderne dixhitale e afté pér té térhequr

konsumatorét online dhe pér té mbéshtetur zhvillimin e tregtisé elektronike (e-
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commerce). Gjithashtu, biznesi déshironte t¢ modernizonte imazhin e tij, té arrinte

konsumatoré té rinj dhe té zvogélonte varésiné nga kanalet tradicionale té shitjes.
Zgjidhja e zbatuar

Campo y Tierra zbatoi njé strateg;ji té ploté té transformimit dixhital, e pérgendruar te
ridizajnimi i markés (rebranding), zhvillimi i e-commerce, SEO (Optimizimi pér Motorét
e Kérkimit), marketingu né rrjetet sociale dhe reklamimi dixhital. Kompania ridizajnoi
identitetin e saj vizual pér té krijuar njé imazh mé modern dhe profesional, duke ruajtur
ende rrénjét e saj bujgésore dhe familjare. Strategjia pérfshinte njé uebsajt dhe dygan
online té ri, pérmbaijtje té€ bazuar né rréfimin e historive (storytelling), fotografi dhe video
profesionale, fushata né rrjetet sociale dhe mjete té analizés sé té dhénave pér té
kuptuar mé miré sjellien e klientéve. Kompania pérdori gjithashtu marketingun e
pérmbajtjes pér té theksuar cilésiné e produktit, traditén bujgésore dhe origjinén e

gershive té saj.
Rezultatet

Strategjia dixhitale prodhoi rezultate domethénése: shitjet online u rritén me 200%,
trafiku né uebsajt u rrit ndjeshém dhe miliona pérshtypje (impressions) dixhitale u
gjeneruan pérmes fushatave dhe komunikimit online. Biznesi pérmirésoi dukshmériné
e markés, angazhimin e klientéve dhe performancén e shitjeve dixhitale. Projekti
gjithashtu e ndihmoi kompaniné té kuptonte mé miré klientét e saj pérmes analitikés

dhe metrikave online.
Mésimet e nxjerra

Ky rast studimor demonstron se edhe bizneset tradicionale bujgésore mund té
modernizohen me sukses pérmes marketingut dixhital. Mund té identifikohen disa
mésime té réndésishme: njé marké e forté (branding) i ndihmon bizneset bujgésore té
spikasin né tregje konkurruese; rréfimi i historive dhe komunikimi vizual rrisin besimin
e konsumatorit; kombinimi i tregtisé elektronike me rrjetet sociale forcon shitjet online;
dhe marketingu dixhital u mundéson prodhuesve té arrijné konsumatoré pértej tregjeve
lokale. Rasti gjithashtu tregon se bujgésia dhe tradita mund té bashkéjetojné me

sukses me inovacionin dhe transformimin dixhital.
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2.5 Mjetet dhe Burimet e Dobishme

Marketingu dixhital né bujgési nuk kérkon sisteme té shtrenjta apo tepér teknike;
shumé mjete falas ose me kosto té ulét mund t'i ndihmojné fermerét né ményré efektive
gé té pérmirésojné komunikimin, t€ promovojné produktet dhe té menaxhojné

dukshmériné online.
Mjete pér Dizajn dhe Krijimin e Pérmbajtjes

Pasi té keni pércaktuar markén (branding) tuaj, duhet té krijoni modele (templates) pér
postimet tuaja dhe té gjeni ide pér strategjité tuaja té marketingut. Pér t'ju ndihmuar,
mé poshté po rendisim disa mjete pér dizajn dhe krijimin e pérmbajtjies gé mund t'i
pérdorni pér ta lehtésuar kété proces, nése nuk jeni krijues ose nuk keni kohé té filloni

nga e para.

Canva

Figura 2. Logoja e Canva-s: Ky imazh paraget logon zyrtare té Canva-s, e prezantuar

si njé platformé e aksesueshme e dizajnit grafik pér fillestarét.

Canva éshté njé nga platformat mé té aksesueshme té dizajnit grafik pér fillestarét. Ajo
i lejon pérdoruesit té krijojné pérmbaitje vizuale me pamije profesionale pa pasur nevojé
pér aftési té pérparuara né dizajn. Me versionin falas, ju keni akses né shumé
shabllone (template) né formatin e duhur, sé bashku me elemente vizuale té gatshme.
Ju duhet vetém té pérshtatni ngjyrén dhe tekstin sipas markés suaj dhe historisé qé
déshironi té tregoni. Canva ofron shabllone té gatshme té pérshtatura pér Instagram,
Facebook, miniatura té€ YouTube-it dhe fushata marketingu. Kjo siguron gé ju té keni
vizuale té shkélgyera dhe profesionale, edhe nése jeni fillestar. Fermerét dhe bizneset
bujgésore mund ta pérdorin Canva-n pér té krijuar postime né rrjetet sociale, logo,
fletépalosje (flyers), postera, prezantime, etiketa produktesh dhe materiale

promovuese.

(https://www.youtube.com/@canva).
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Mijetet e inteligjencés artificiale (Al) mund té ndihmojné né thjeshtimin e krijimit té
pérmbaijtjes, komunikimit dhe detyrave té€ marketingut. Mjetet e Al jané veganérisht té

dobishme pér bizneset e vogla bujgésore me kohé té kufizuar ose pérvojé té pakét né

marketing.
Mjetet Al Pikat e Forta Dobésité

ChatGPT E shkélgyer pér krijimin e Mund té gjenerojé heré pas here
pérmbaijtjes, shtjellimin e informacione té pasakta
ideve (brainstorming), (“halucinacione”). Kérkon
rréfimin e historive komanda (prompte) t€ mira pér
(storytelling), pérshkrimet rezultate me cilési té larté. Akses
pér rrjetet sociale, ideté e i kufizuar né informacione né
marketingut dhe shpjegimet | kohé reale né versionet falas.
edukative. Lehté pér t'u
pérdorur dhe e gjithanshme.

Claude Né rregull, jam dakord. Duke [ Mé pak e integruar me mjete té
filluar nga ky moment, ¢cdo jashtme dhe vecori multimediale.
kérkesé e juaja pér pérkthim | Mund té jeté mé e ngadalté pér
nga anglishtja né shqip do té | detyra té shpejta kreative ose
pérmbushet duke ruajtur me | gjenerim imazhesh.
kujdes formatimin origjinal té
tekstit dhe pa ndryshuar
strukturén e tij.

Jam gati pér tekstin tuaj té
radhés!

Google Gemini | Integrim i forté me Pérgjigjet mund té jené
ekosistemin e Google (Docs, | ndonjéheré mé pak té detajuara
Gmail, Search). | dobishém [ ose krijuese. Performanca mund
pér kérkime, produktivitet
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dhe mbledhjen e té ndryshojée né varési té
informacionit. kompleksitetit té detyrés.

Microsoft Shumé e dobishme brenda Funksionon mé sé miri brenda

Copilot mjeteve té Microsoft Office mjedisit t& Microsoft. Mé pak
(Word, Excel, PowerPoint). | fleksibél pér tregimin krijues té
E miré pér produktivitetin, historive (storytelling) dhe
raportet, fletét e llogaritjes pérmbajtjen né rrjetet sociale.
(spreadsheets) dhe

prezantimet.

Al Gjenerues Krijimi i shpejté i koncepteve | Imazhet e gjeneruara mund té
Imazhesh vizuale, ilustrimeve, duken artificiale ose jorealiste.

(p.sh,, DALL-E, | dizajneve promovuese dhe Fotot autentike té fermave jané

Midjourney, elementeve vizuale té zakonisht mé efektive pér
Canva Al) marketingut pa pasur aftési | ndértimin e besimit né
pér dizajn. marketingun bujgésor.

Disa mjete té inteligjencés artificiale (Al) mund té gjenerojné gjithashtu imazhe nga
pérshkrimet e tekstit, duke ndihmuar né krijimin e elementeve vizuale té marketingut,
koncepteve té produktit, ilustrimeve dhe pérmbajtjes pér rrietet sociale. Megjithaté,

fotot autentike nga ferma jané zakonisht mé efektive pér ndértimin e besimit te

konsumatorét.

Figura 3. lkonat e platformave té rrjeteve sociale: Ky grafik shfaq njé grupim 3D té
logove popullore té rrijeteve sociale, duke pérfshiré Facebook, TikTok, Twitter,
YouTube, Instagram dhe LinkedIn.
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té pérshtatet né vend qgé té kopjohet né ményré identike népér té gjitha kanalet, duke

Platforma e Rrjeteve Sociale : 1 platform = 1 lloj kontenti

Cdo platformé ka pika té forta dhe audienca té ndryshme. Prandaj, pé€rmbajtja duhet

pérfshiré Instagram-in, Facebook-un, X (Twitter), TikTok-un, YouTube-in dhe Email-

in.

Google mjetet dhe analizat

Figura 4. Ikonat e mjeteve té Google Workspace: Ky imazh shfaq logon gendrore "G"
té Google té rrethuar nga ikona pér mjete té ndryshme falas té Google, si Gmail,

Drive, Docs dhe Calendar.

Google ofron disa mjete falas qé mund t'i ndihmojné bizneset bujgésore té
pérmirésojné dukshmeériné e tyre né internet, té€ kuptojné me miré sjelljen e klientéve
dhe té vlerésojné efektivitetin e aktiviteteve té tyre t€ marketingut dixhital. Kéto mjete
jané vecanérisht té dobishme pér fermat e vogla dhe bizneset agroushgimore sepse
jané té aksesueshme, migésore pér fillestarét dhe kérkojné pak investim financiar.
Pérdorimi i mjeteve té analizés dhe dukshmérisé dixhitale u mundéson bizneseve té
marrin vendime mé té mira marketingu bazuar né té dhéna reale, né vend té

supozimeve.

Google Business Profile (Profili i Biznesit né Google): Ky éshté njé nga mjetet mé
té réndésishme falas pér bizneset lokale. Ai u mundéson fermave dhe bizneseve
bujgésore té shfagen né Google Search, Google Maps dhe né rezultatet e bizneseve
lokale. Njé profil i ploté i ndihmon klientét t€ gjejné lehtésisht vendndodhjen,
informacionin e kontaktit, oraret e punés, lidhjet e fages sé internetit, fotot dhe
vlerésimet e klientéve. Pér fermat e vogla, ky mjet pérmiréson dukshmériné lokale dhe
ndihmon konsumatorét té zbulojné prodhuesit aty prané kur kérkojné terma té tillé si

"perime organike afér meje", "mjalté lokal" ose "produkte ferme né Serbi". Ai gjithashtu
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ofron analitiké bazé qé tregojné sa njeréz e kané paré profilin, si e gjetén klientét
biznesin dhe ¢faré veprimesh kryen ata (telefonata, vizita né fagen e internetit,

udhézime).

Google Analytics: Njé mjet falas qé pérdoret pér té gjurmuar dhe analizuar trafikun e
fages sé internetit. Ai i ndihmon bizneset té kuptojné se si vizitorét e gjejné fagen e
internetit, cilat fage vizitohen mé shumé, sa kohé géndrojné pérdoruesit né fage dhe
cfaré pérmbaijtjeje térheq mé shumé interes. Pér bizneset bujgésore, kjo mund té
ndihmojé né identifikimin e produkteve qgé térheqin mé shumé vémendje, nése fushatat
né rrjetet sociale gjenerojné trafik dhe se si konsumatorét ndérveprojné me dyqanet
ose tregjet online. Ky informacion i ndihmon bizneset t&€ pérmirésojné strateg;jité e tyre

té komunikimit dhe marketingut me kalimin e kohés.

Google Trends: U mundéson pérdoruesve té eksplorojné até gé njerézit po kérkojné
online. Bizneset mund té krahasojné fjalékyget dhe té identifikojné trendet sezonale.
Pér shembull, njé fermer mund té analizojé kur shtohen kérkimet pér "domate
organike", cilat produkte jané né trend, ose ¢faré kérkojné konsumatorét né vende té
ndryshme. Ky mijet i ndihmon bizneset té pérshtatin fushatat e marketingut dhe

pérmbaijtjen sipas interesave té konsumatoréve.
Kanalet Edukative dhe Tutorialet né YouTube

YouTube ofron shumé tutoriale falas qé shpjegojné mjetet e marketingut dixhital hap
pas hapi. Temat e dobishme pérfshijné si té krijoni pérmbaijtje pér Instagram, si té
pérdorni Canva-n, si té pérmirésoni SEO-n, si té krijoni reklama né Facebook dhe si té

analizoni trafikun e fages sé internetit.
2.6 Aktivitete Praktike

2.6.1. Analizo prezencén Online té njé Biznesi Agrikulturor

Objektivi

Objektivi i kétij aktiviteti €shté t'i ndihmojé nxénésit t&€ analizojné né ményré kritike se
si bizneset bujgésore pérdorin rrietet sociale pér komunikim, krijimin e markés

(branding), rréfimin e historive (storytelling) dhe angazhimin e klientéve. Nxénésit do
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té identifikojné praktikat e mira t€ marketingut dixhital dhe do té reflektojné mbi

meényren se si komunikimi online ndikon né perceptimin e konsumatorit.

Materialet e nevojshme

Qasje né internet, njé smartphone, tablet ose kompjuter, qasje né Instagram ose

Facebook, dhe njé fleté pune ose fletore pér shénime. Shembujt e sugjeruar té

bizneseve bujgésore pérfshijné Campo y Tierra (Spanj€), The Irish Flower Farm dhe

TaniHub Indonesia.

Udhézime hap pas hapi me kohén

1.

3.

Hyrje dhe Formimi i Grupeve (10 minuta): Trajnuesi shpjegon shkurtimisht
réndésiné e rrjeteve sociale né marketingun bujgésor dhe i ndan nxénésit né
grupe té vogla prej 2—4 personash. Cdo grup zgjedh njé llogari né rrjetet sociale

té njé biznesi bujgésor pér ta analizuar.

. Vézhgimi i Rrjeteve Sociale (20 minuta): Nxénésit eksplorojné llogariné e

zgjedhur dhe vézhgojné identitetin e saj vizual, stilin e postimit, gasjen e rréfimit
té historive, shpeshtésiné e postimeve, ndérveprimet me ndjekésit dhe llojet e
pérmbaijtjes sé shpérndaré. Ata duhet gjithashtu té identifikojné se ¢faré e bén
fagen térhegése, nése komunikimi duket autentik dhe se cilin audiencé duket
se synon biznesi.

Analiza dhe Diskutimi né Grup (20 minuta): Cdo grup diskuton se cfaré
funksionon mir€, ¢faré mund té pérmirésohet, nése biznesi krijon besim, cilat
postime gjenerojné mé shumé angazhim dhe nése ky komunikim do t'i
inkurajonte ata té blinin produktin. Mé pas, grupet pérgatisin njé pérmbledhje té

shkurtér té vézhgimeve té tyre.

. Prezantimi dhe Feedback-u (10 minuta): Cdo grup prezanton analizén e tij para

klasés. Trajnuesi lehtéson diskutimin dhe thekson praktikat kryesore té

marketingut dixhital té identifikuara gjaté ushtrimit.

Kriteret e Vlerésimit

Nxénésit do té vlerésohen bazuar né aftésiné e tyre pér té identifikuar strateg;jité e

marketingut dixhital, cilésiné e vézhgimeve dhe analizés sé tyre, pjesémarrjen né
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diskutimet né grup dhe aftésiné pér té justifikuar opinionet e tyre duke pérdorur

konceptet e kursit.

2.6.2 Njé Ushtrim pér Eksperiencén e Klientit

Objektivi

Objektivi i kétij aktiviteti éshté t'i ndihmojé nxénésit t€ kuptojné se si strategjité e
marketingut dixhital ndryshojné né varési té fazés sé rrugétimit té klientit. Nxénésit do
té mésojné té pérzgjedhin strategji komunikimi té pérshtatshme pér ¢do fazé dhe té

shpjegojné pse kéto strategji jané efektive.
Materialet e kérkuara

Njé diagram ose fleté pune e printuar e rrugétimit té klientit, stilolapsa ose njé
dokument dixhital, dhe shembuj té postimeve né rrjetet sociale ose fushatave té

marketingut (opsionale).
Udhézime hap pas hapi me kohén

1. Hyrje né Rrugétimin e Klientit (10 minuta): Trajnuesi rishikon shkurtimisht pesé
fazat e rrugétimit té klientit (Ndérgjegjésimi, Interesi/Konsiderimi, Blerja,
Mbaijtja, Avokimi) dhe shpjegon se nevojiten strategji té ndryshme marketingu
né ¢do faze.

2. Pérzgjedhja e Skenarit (10 minuta): Nxénésit zgjedhin ose marrin njé shembull
té njé biznesi bujgésor, si p.sh. njé fermé perimesh organike, prodhues mijalti,
fermé& qumeéshti, vresht ose njé kooperativé lokale fermerésh.

3. Zhvillimi i Strategjisé (25 minuta): Pér ¢do fazé té rrugétimit té klientit, nxénésit
duhet té propozojné njé strategji marketingu dixhital dhe njé lloj pérmbaijtjeje,
dhe té shpjegojné pse secila prej tyre i pérshtatet asaj faze.

4. Diskutimi né Grup (15 minuta): Nxénésit prezantojné strategjité e tyre dhe
diskutojné pér ngjashmérité dhe dallimet midis qasjeve. Trajnuesi inkurajon
reflektimin mbi sjellien e klientit, zgjedhjen e platformés dhe objektivat e

komunikimit.
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Kriteret e Vlerésimit

Nxénésit do té vlerésohen bazuar né té kuptuarit e tyre pér rrugétimin e klientit,
pérkatésiné e strategjive té zgjedhura, cilésiné e shpjegimeve té tyre dhe

pjesémarrjen né diskutime

3. Pérfundime

Marketingu dixhital éshté béré njé mjet thelbésor pér zhvilimin e ardhshém té
bujgésiseé sé& géndrueshme dhe bizneseve agroushgimore. Ndérsa sjellla e
konsumatorit zhvendoset gjithnjé e mé shumé drejt platformave dixhitale, prodhuesit
bujgésoré duhet t'i pérshtatin strategjité e tyre t&€ komunikimit dhe shitjes pér t& mbetur

konkurrues dhe té€ dukshém si né tregjet lokale ashtu edhe né ato ndérkombétare.

Ky modul prezantoi konceptet themelore té marketingut dixhital dhe shpjegoi se si
mjetet dixhitale mund té mbéshtesin modernizimin e bujgésisé, veganérisht né
Ballkanin Peréndimor. Nxénésit eksploruan ndryshimet midis marketingut tradicional
dhe atij dixhital, llojet e ndryshme té marketingut dixhital dhe réndésiné e té kuptuarit
té rrugétimit té klientit (customer journey). Moduli gjithashtu theksoi rolin né rritje té
rrjieteve sociale, tregimit té historive (storytelling), krijimit t&€ markés (branding) dhe

angazhimit online né ndértimin e besimit dhe marrédhénieve afatgjata me klientét.

Vémendje e veganté iu kushtua sfidave aktuale me té cilat pérballet sektori bujgésor
né Ballkanin Peréndimor, duke pérfshiré shkrim-leximin e ulét dixhital, aksesin e
kufizuar né treg, kufizimet infrastrukturore dhe barrierat ekonomike. Né té njéjtén kohé,
moduli demonstroi se marketingu dixhital ofron mundési té réndésishme pér fermat e
vogla dhe bizneset agroushgimore duke pérmirésuar dukshmériné, duke zvogéluar
varésiné nga ndérmjetésit dhe duke lehtésuar komunikimin e drejtpérdrejté me

konsumatorét.

Praktikat dhe metodologjité mé té mira té prezantuara gjaté gjithé modulit treguan se
marketingu dixhital i suksesshém nuk kérkon domosdoshmérisht buxhete t& médha
ose ekspertizé té avancuar teknike. Konsistenca, autenticiteti, komunikimi i synuar dhe
tregimi i historive (storytelling) shpesh jané mé té réndésishme se fushatat tepér té

sofistikuara. Studimet e rasteve ilustruan mé tej se si bizneset bujgésore nga rajone té
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ndryshme té botés pérdorén me sukses mjete t€ marketingut dixhital pér té forcuar

aktivitetet e tyre dhe pér t'u lidhur me konsumatorét.

Aktivitetet praktike té pérfshira né modul u mundésojné nxénésve té aplikojné
drejtpérdrejt njohurité e fituara pérmes ushtrimeve té jetés reale, té tilla si analiza e
rrieteve sociale, strategjité e rrugétimit té klientit dhe krijimi i pérmbaijtjes duke pérdorur
mjete si Canva. Kéto aktivitete inkurajojné eksperimentimin, krijimtariné dhe té
menduarit kritik, duke zhvilluar aftési praktike dixhitale t&€ pérshtatura pér kontekstet

bujgésore.

Pas pérfundimit té kétij moduli, nxénésit duhet té jené né gjendje té:
* kuptojné rolin e marketingut dixhital né bujgésiné moderne;

* identifikojné kanalet dhe strategjité e duhura té komunikimit;

* krijojné pérmbaijtje dixhitale té thjeshté dhe efektive;

* analizojné sjelljen e klientit dhe angazhimin online;

* dhe té aplikojné teknika praktike marketingu pér t&€ mbéshtetur bizneset bujgésore

dhe sistemet ushgimore té€ géndrueshme.

Mbi té gjitha, nxénésit duhet t€ kuptojné se marketingu dixhital eshté njé proces i
vazhdueshém mésimor. Edhe veprimet e vogla — si krijimi i njé Profili Biznesi né
Google, ndarja e historive autentike té fermés ose ndérveprimi i rregullt me klientét
online — mund té forcojné gradualisht dukshméring, besimin dhe mundésité

ekonomike pér prodhuesit bujgésoré né Ballkanin Peréndimor.
4. Fjalor Termash

e Agro-dixhitalizimi: Integrimi i teknologjive dixhitale né aktivitetet e prodhimit
bujgésor, komunikimit dhe shitjes.

e Algoritmi: Njé sistem i pérdorur nga platformat e rrjeteve sociale ose motorét e
kérkimit pér té vendosur se cilin pérmbaijtje shohin pérdoruesit sé pari.

e Analitika: Té dhénat dhe statistikat e pérdorura pér té€ matur performancén
online, si vizitat né fagen e internetit ose angazhimi né rrjetet sociale.

e Audienca: Grupi i njerézve qé njé biznes déshiron t'i arrijé pérmes aktiviteteve

té marketingut.
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Krijimi i Markés (Branding): Krijimi i njé identiteti t&€ njohshém pér njé biznes
pérmes elementeve vizuale, ngjyrave, vlerave dhe stilit t€ komunikimit.

Thirrje pér Veprim (Call-to-Action - CTA): Njé mesazh qé inkurajon pérdoruesit
té ndérmarrin njé veprim, si "Bli tani", "Na kontaktoni" ose "Mésoni mé shumé".
Marketingu me Pérmbaijtje (Content Marketing): Krijimi dhe shpérndarja e
pérmbajtjes sé dobishme ose térheqése pér té térhequr dhe mbajtur klientét.
Angazhimi i Klientit (Customer Engagement): Ndérveprimi midis njé biznesi dhe
audiencés sé tij pérmes komenteve, mesazheve, pélgimeve, shpérndarjeve ose
vlerésimeve.

Rrugétimi i Klientit (Customer Journey): Fazat e ndryshme népér té cilat kalon
njé klient kur ndérvepron me njé biznes, nga ndérgjegjésimi deri te besnikéria.
Marketingu Dixhital: Pérdorimi i teknologjive dixhitale dhe platformave online
pér té promovuar produkte dhe pér té komunikuar me klientét.

Tregtia Elektronike (E-commerce): Blerja dhe shitja e produkteve né internet.
Shkalla e Angazhimit (Engagement Rate):*™ Njé tregues qé tregon se sa
aktivisht ndérveprojné njerézit me pérmbaijtjen online.

Profili i Biznesit né Google (Google Business Profile): Njé mjet falas i Google
gé ndihmon bizneset té shfagen né rezultatet e Google Search dhe Google
Maps.

Hashtag: Njé fjaléky¢ e parapriré nga simboli “#” qé pérdoret né rrjetet sociale
pér té kategorizuar dhe béré pérmbajtjen mé té lehté pér t'u gjetur.

KPI (Treguesi Kryesor i Performanceés): Njé vleré e matshme qé pérdoret pér té
vlerésuar suksesin e njé aktiviteti ose objektivi marketingu.

Tregu Online (Marketplace): Njé platformé online ku shités t&€ shumté mund té
ofrojné produkte ose shérbime pér klientét.

Marketingu Shumé-Kanalésh (Multi-Channel Marketing):bPérdorimi i disa
kanaleve té komunikimit njékohésisht, si rrjetet sociale, emaili dhe faget e
internetit.

Arritia Organike (Organic Reach): Numri i njerézve gé e shohin pérmbaijtjen
natyrshém pa reklama té paguara.

Reklamimi i Paguar (Paid Advertising): Promovimi online ku bizneset paguajné

pér té rritur dukshmériné e pérmbaijtjes ose produkteve.
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e Bujgésia Rigjeneruese: Praktikat bujgésore té fokusuara né restaurimin e
shéndetit té tokés, biodiversitetit dhe géndrueshmeérisé sé ekosistemit.

e SEO (Optimizimi pér Motorét e Kérkimit): Teknikat e pérdorura pér té
pérmirésuar dukshmériné e njé fageje interneti né rezultatet e motoréve té
kérkimit.

e Marketingu né Rrjetet Sociale:** Pérdorimi i platformave té rrjeteve sociale pér
té promovuar produkte, pér t€ komunikuar me konsumatorét dhe pér té ndértuar
komunitete.

e Tregimi i Historive (Storytelling): Njé tekniké marketingu gé pérdor histori dhe
emocione pér té komunikuar vlera dhe pér té krijuar lidhje mé té forta me
konsumatorét.

e Bujgésia e Qéndrueshme: Metodat bujgésore gé mbrojné mjedisin duke mbetur
ekonomikisht dhe shoqgérisht t& zbatueshme.

e Audienca e Synuar (Target Audience): Grupi specifik i konsumatoréve qé njé
biznes déshiron té arrijé.

e Komunikimi i Synuar (Targeted Outreach): Pérshtatia e komunikimit té
marketingut pér audienca specifike bazuar né interesat, nevojat ose
vendndodhjen e tyre.

e Identiteti Vizual: Elementet vizuale qé pérfagésojné njé marké, si ngjyrat, logot
dhe stili i dizajnit.

e Trafiku i Fages sé Internetit: Numri i vizitoréve gé hyjné né njé fage interneti.
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