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— RRETH BROSHURES

Tregtia elektronike pérkufizohet si aktivitet i blerjes ose shitjes sé produkteve
dhe shérbimeve online népérmjet internetit. Tregtia elektronike mbéshte-
tet né teknologji té tilla si: tregtia celulare, transferimi elektronik i fondeve,
menaxhimi i zinxhirit t& furnizimit, marketingu online, pérpunimi i transak-
sioneve online, shkémbimi elektronik i t& dhénave (EDI) dhe komponenti i
mbledhjes sé t& dhénave. Tregtia elektronike ka té béjé me transaksionet
tregtare té aktivizuara né ményré digjitale midis dhe ndérmjet organizatave
dhe individéve.

Shtrirja e tregut té tregtisé elektronike ka evoluar gjithashtu pértej blerjes dhe
shitjes sé ngushté té mallrave pér té pérfshiré shérbime té té gjitha llojeve,
duke pérfshiré argétimin dhe komunikimin gé po e bén tregtiné elektronike
njé pjesé integrale té jetés sé pérditshme té gjithsecilit. Jané kéto shérbime
personale té pérditshmérisé té ofruara nga gama e gjeré e tregtisé elektronike
gé ka mundésiné té pérmirésojné ndjeshém jetén e pérditshme té té gjithé

individéve.

Blerja online ka pérparuar shpejt nga njé aktivitet pér té rinjté né njohurité mbi
teknologjiné né njé aktivitet t& pérditshém pér njerézit e té gjitha moshave.
Né té vérteté, shumé tregje po shohin rritje t& shuméfishté té shitjeve né
internet pasi platformat e tregtisé elektronike rrisin né ményré té ndjeshme
gasjen e produkteve dhe shérbimeve té reja. Ashtu si né té gjitha mundésité
e biznesit, edhe tregétia elektronike paraget njé séré sfidash dhe rrezigesh.
Megjithaté, ajo mund té ofrojé, té sigurojé dhe té& ndihmojé bizneset mikro, té
vogla dhe té mesme, né zbatimin e njé modeli biznesi té pérshkallézuar duke i

dhéné njé mundési té zgjerohet né ményré efektive brenda dhe jashté vendit.

Retail Ecommerce Sales Worldwide, 2019-2025
triffions, % change, and % of total retaif sales

Grafiku 1: Shitjet e tregtisé elektronike
me pakicé né mbaré botén, 2019-2025

W Retail ecommerce sales
@ % change ® % of total retail sales

Note: includes products or services ordered using the internet. regardiess of the
method of payment or fulfiliment; excludes travel and event tickets, payments
such as bill pay, taxes, or money transfers, food services and drinking ploce sales,
gambling. ond other vice goods sales

Source: eMarketer, Moy 2021
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Guidé e-commerce

Renditja Rajoni Rritja e shitjeve vjetore (2020)

1 Amerika Latine 36,7%
2 Amerika Veriore 31,8%
3 Europa Qendrore & Lindore 29,1%
4 Azia-Pageésori 26,4%
5 Europa Peréndimore 26,3%
6 Lindja e Mesme & Afrika 19.8%

Mesatarja Mbaréboterore 27,6%

Tabela nr. 1: Rritja e shitjeve né tregtiné elektronike

Renditja Shteti Rritja e shitjeve vjetore (2020)
1 Argjentina 79,0%
2 Singapor 71,1%
3 Spanjé 36,0%
4 Brazil 35,0%
5 Mbetéria e Bashkuar 34,7%
6 Finlandé 33,5%
7 Filipinet 33,0%
8 Shtetet e Bashkuara 32,4%
9 Norvegjia 32,2%
10 India 27,6%

Tabela nr. 2: Rritja e shitjeve né tregtiné elektronike sipas shteteve

— GRUPET E SYNUARA PER KETE BROSHURE JANE:

Ndérrmarrjet Mikro, té Vogla dhe t& Mesme (NMVM)
Kompanité e reja “Tregtie elektronike” dhe start-up

Cdo palé e interesuar né planifikimin, dizjanin dhe zhvillimin e tregtisé elektronike.
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Kjo broshuré pérfagéson mé shumé njé dokument orientues, dhe do té jeté subjekt i

pérditésimeve periodike pér té pasqgyruar dhe drejtimet ose tendencat e reja té tregut.
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TREGTIA ELEKTRONIKE NE BOTE
HYRJE

Shitjet me pakicé rané ndjeshém kur pandemia i dety-
roi konsumatorét t& géndronin né shtépi dhe detyroi

dyganet t& mbylleshin.

Para pandemisé, Konferenca e Kombeve té Bashkuara
pér Tregtiné dhe Zhvillimin (UNCTAD) kishte parashi-
kuar gé shitjet totale me pakicé né mbaré botén do
té rriteshin me 4.4%, né vlerén 26.460 trilion dollar,
né 2020. Pas rivlerésimit u pa se shitjet me pakicé ar-
ritén né vlerén 23.624 trilion dollaré vitin e kaluar, pas
njé rénie prej 2.8%. Por né vitin 2021, kjo shifér do té

kthehet né nivelet para pandemisé (2019), duke arrit-

ur né vlerén 25.052 trilion dollaré.

Vitin e kaluar, pandemia nxiti njé pérshpejtim té shpe-
jté té blerjeve né internet né disa vende gé ishin disi
té prapambetura - dhe disa prej kétyre vendeve do té
vazhdojné té shohin zgjerim t& madh né vitin 2022 e
mé pas. India, Brazili, Rusia dhe Argjentina parashiko-
het té kené té paktén 26% rritje né shitjet me pakicé
té tregtisé elektronike kété vit.

6

1 INSTAT
2 INSTAT
3 INSTAT

Renditja | Shteti Totali i Pérqgindja Shitjet e Pérqindja Shitjet e
shitjeve e totalit tregtisé ele- | e totalit té tregtisé ele-
nga tregtia | té shitjeve ktronike B2B | shitjeve té ktronike B2C
elektronike | té tregtisé ($ miliardé) tregtisé elek- | ($ miliardé)
($ miliarde) elektronike tronike B2B

né PBB

1 Shtetet e | 9580 45 8319 87 1261
Bashkuara
Japonia 3416 67 3238 95 178
Kina 2604 18 1065 41 1539
Republika e | 1302 79 1187 91 115
Koresé

5 Mbretéria e | 885 31 633 72 251
Bashkuar

6 Francé 785 29 669 85 116

7 Gjermania | 524 14 413 79 111

8 Italia 431 22 396 92 35

9 Australia 347 25 325 94 21

10 Spanja 344 25 280 81 64

10 mé lart 20218 36 16526 82 3691
Bota 26673 30 21803 4870
Tabela nr.3: Shitjet e tregtisé elektronike, 10 vendet mé té mira



Guidé e-commerce

Shteti Shitjet me pakicé né Shitjet me pakicé Pérqindja e shitjeve
internet ($ miliardé) ($ miliardé) online me pakicé (%)
2018 2019 | 2020 2018 |2019 |2020 |2018 |2019 | 2020
Australia 13.5 14.4 22.9 239 229 242 5.6 63 |94
Kanada 13.9 16.5 28.1 467 462 452 3 3.6 |62
Kina 1060.4 | 1233.6 | 1414.3 | 5755 | 5957 |5681 |18.4 |20.7 |24.9
Republika e Koresé | 76.8 84.3 104.4 423 406 403 18.2 |20.8 | 259
Singapor 1.6 1.9 3.2 34 32 27 4.7 59 | 117
Mbretéria e 84 89 130.6 565 564 560 149 158 233
Bashkuar
Shtetet e 519.6 | 598 791.7 5269 | 5452 |5638 |9.9 11 14
Bashkuara
Ekonomité 1770 2038 | 2495 12752 | 13102 | 13003 | 14 16 19
mé sipér

Tabela nr. 4: Shitjet me pakicé online, fushat e zgjedhura té ekonomisé 2018-2020

Renditja Kompania | Zyrat Industria Xhiro vjetore Ndryshimi i xhiros
Qen- ($ miliardé) vjetore (%)
drore
2020 | 2019 2018 | 2019 | 2020 | 2018-19 | 2019-20
1 1 Alibaba Kiné E-commerce 866 954 1145 | 10,2 20,1
2 2 Amazon USA E-commerce 344 417 | 575 21 38
3 3 JD.com Kiné E-commerce 253 302 | 379 19,1 25,4
4 4 Pinduoduo | Kiné E-commerce 71 146 242 104,4 65,9
5 9 Shopify Kanada | Internet, media&shérbime | 41 61 120 48,7 95,6
6 7 eBay USA E-commerce 90 86 100 |-4,8 17
7 10 Meituan Kiné E-commerce 43 57 71 33 24,6
8 12 Walmart USA Mallra konsumi me pakicé | 25 37 64 47 72,4
9 8 Uber USA Internet, media&shérbime | 50 65 58 30,5 -10,9
10 13 Rakuten Japoni | E-commerce 30 34 42 13,6 24,2
11 5 Expedia USA Internet, media&shérbime | 100 108 37 8,2 -65,9
12 6 Booking USA Internet, media&shérbime | 93 96 35 4 -63,3
Holdings
13 11 Airbnb USA Internet, media&shérbime | 29 38 24 29,3 -37,1
Kompanité 2035 | 2399 | 2890 (17,9 20,5
mé lart

Tabela nr. 5: Kompanité kryesore té tregtisé elektronike B2C nga GMV, 2020
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CILAT JANE LLOJET E TREGTISE ELEKTRONIKE?

Tregtia elektronike mund té klasifikohet né dy kategori:

l. Kategoria e paré éshté té bérit biznes bazuar né llojet e mallrave té shitura (pérfshin gjithcka

nga porosité e pérmbajtjes digjitale pér konsum té& menjéhershém, te porosia e mallrave dhe shérbi-

meve tradicionale, si dhe te shérbimet gé lehtésojné llojet e tjera té tregtisé elektronike).

I Kategoria e dyté bazohet né natyrén e pjesémarrésit (p.sh. B2B, B2C, C2B, C2C, etj.,).

E-Commerce




Guidé e-commerce

Mé poshté éshté njé pérshkrim i llojeve mé té zakonshme té modeleve té tregtisé elektronike né kate-

goriné e dyté:

Llojet

Pérshkrimi

Biznesi te Konsumatori (Business to
Consumer (B2C)

B2C éshté modeli mé i pérhapur né tregtiné elektrike.

Biznesi te Biznesi (Business to busi-
ness (B2B)

Tregtia B2B i referohet njé biznesi qé i shet njé mall ose shérbim
njé biznesi tjetér, té tillé si njé prodhues dhe shités me shumicg,
ose njé shités me shumicé dhe njé shités me pakicé. Tregtia
elektronike biznes-biznes nuk pérballet me konsumatorin dhe
zakonisht pérfshin produkte té tilla si 1éndé té para, software

ose produkte té kombinuara.

Konsumator te konsumatori (Cus-
tomer to Customer (C2C)

C2C i referohet shitjes sé njé produkti ose shérbimi te njé klient
tjetér. Shitjet konsumator- konsumator zhvillohen né platforma
si eBay, Etsy, Fivver, etj.

Konsumatori te Biznesi (Customer to
Business (C2B)

Njé individ i shet shérbimet ose produktet e tij njé organizaté
biznesi. C2B pérfshin influencues qé ofrojné ekspozim, foto-

grafé, konsulenté, shkrimtarg, etj.

Drejtpérdrejt te Konsumatori (Direct
to Consumer (D2C)

D2C do té thoté gé njé marké i shet drejtpérdrejt klientit té
saj pa kaluar népérmjet njé shitési me pakicé, distributori ose
shités me shumicé. Njé shembull i artikujve D2C jané abonimet
dhe shitjet né rrjetet sociale pérmes platformave si: Instagram,

Pinterest, Facebook, SnapChat, etj. Kéto jané platformat e njo-

hura pér shitjet direkte tek konsumatori.

AVANTAZHET DHE DISAVANTAZHET E TREGTISE ELEKTRONIKE

Avantazhet e Tregtisé elektronike
* Lehtésia

htésisht né faget tregtisé elektronike, ku kompanité
nuk kané kufizime gjeografike dhe pengesa fizike.

Tregtia elektronike i bén blerjet mé té thjeshta, mé
té shpejta dhe mé pak kohé té shpenzuar, duke le-
juar shitje pérgjaté 24 oréve, shpérndarje té shpe-
jté dhe kthime té lehta.

* Personalizim dhe pérvojé

Tregjet e tregtisé elektronike mund té krijojné
profile t& pasura pérdoruesish, qé i lejojné ata té
personalizojné produktet e ofruara dhe béjné reko-
mandime pér produkte té tjera gé mund té duken
interesante. Kjo pérmiréson eksperiencén e klientit,
duke i béré blerésit t& ndihen té kuptuar né nivel
personal, duke rritur dhe besnikériné ndaj markés.
e Akses né njé treg mé té gjeré

Konsumatorét nga e gjithé bota mund té blejné le-

e Kosto minimale

Pérfitimet e tregtisé elektronike pérfshijné dis-
ponueshmériné e pérditshme, gamé té gjeré té
mallrave dhe shérbimeve pér konsumatorin, akses
i lehté dhe ndérkombétar me kosto mé té ulét kra-
hasuar me tregtiné tradicionale.

R
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¢ Dispozicion

Tregtia elektronike u mundéson markave qé té
kené né dispozicion njé gamé té gjeré produktesh,
té cilat mé pas dérgohen nga magazina te blerési
pasi éshté kryer pagesa. Pérveg ndérprerjeve ose
mirémbajtjes sé planifikuar, faget e tregtisé elek-
tronike jané té disponueshme 24x7, duke i lejuar
vizitorét té shfletojné dhe té blejné né ¢do kohé.

* Transparencé

Té bérit e strategjisé sé biznesit mé efektive. Shumé
biznese tashmé njohin nivelin e njohurive dhe nev-
ojave té konsumatoréve kryesoré, té punésuarve
dhe furnizuesve. Tregtia elektronike po kthehet né
njé shérbim klienti mé té miré, mé shumé produkte

té personalizuara, kosto mé té uléta, procese efi-

Disavantazhet e Tregtisé elektronike

e Siguria

Portalet online kané gené shumé heré pjesé e la-
jmeve pér shkak té hakimit nga kriminelét kibernet-
iké dhe hakerat. Biznesi mund dhe duhet té ndjeké
standardet dhe mekanizmat e disponueshém té
sigurisé, né ményré gé té rrisé parandalimin. Pér
mé tepér, né disa raste klienti nuk i 1& informacio-
net personale financiare (p.sh. t& dhénat e kartés
sé pagesés), né fagen e internetit té tregtaréve né
shumicén mé té madhe té rasteve, por pérmes pro-
tokolleve té siguruara né pérputhje me standardet
PCI DSS.

® Rénia dhe mosfunksionimi i fages

Tregtia elektronike varet plotésisht nga lidhja e in-
ternetit. Njé disavantazh i madh i Tregtisé elektron-
ike, éshté ndalimi i veprimeve té blerjes pér shkak
té rénies sé fages. Rénia e fages né dukje éshté njé
term i pakonsiderueshém, por gé ka aftésiné té
rrézojé njé biznes té téré brenda njé sekonde.

® Pamundési pér té provuar dhe testuar produktin
Njé nga disavantazhet mé t& médha té portalit té
tregtisé elektronike éshté se njé klient nuk mund té
provojé dhe testojé produktin pér kénaqgésiné e tij.
Ne jemi mésuar té blejmé né dyganet fizike, pasi
kemi provuar produktin disa heré dhe duhet shumé
guxim pér té ndryshuar kété zakon té jetés, ku pro-
duktin nuk mund ta prekim, provojmé dhe testo-

cente dhe njé shpérndarje mé té shpejté né treg.
Aspekti mé i prekshém i tregtisé elektronike éshté
zhvillimi i tregut té ri. Tregtia elektronike po shfaget
si njé platformé e re pér shérbimet promovuese
dhe shérbimet gé do té rindértojné ekonominé
ekzistuese. Kjo do té ndikojé né strukturén organi-
zative, do té kérkojé aftési té ndryshme pér planifi-
kim, kuadrin rregullator dhe ligjor.

e Zgjerim né mbulimin e tregut

Ky éshté njé nga avantazhet mé té mira té té
bérit biznes online. Né ditét e sotme njé kompani
e vogél ka aftésiné gé té arrijé tregje pértej asaj
tradicionale, duke krijuar akses né tregje pértej

klientéve aktual.

jmé mé paré. Megjithaté, teknologjité moderne (si
fotot e produktit, videot, videot 360°, pérshkrimet
e produkteve, AR/VR), po zhvillohen pér ta sjellé
kété pérvojé mé té afért dhe mé té miré sa pérvoja

tradicionale e blerjeve.

\\\\\\\m\lmilll'llﬂill'llll\lllll””

¢ Kohézgjatja e transportit

Vonesa né transport éshté njé nga disavantazhet e
zakonshme té platformave té tregtisé elektronike.
Gjaté porositjes sé njé produkti, klienti sigurohet se
produkti do té arrijé tek ai maksimumi shtaté dité
ose né njé periudhé té caktuar kohore. Né shu-
micén e rasteve kjo nuk ndodh dhe klienti pret mé
gjate.

e Disa produkte jané té véshtira pér t'u bleré né
internet

Ekzistojné disa kategori produktesh pér té cilat
shitjet né internet nuk jané aq té lehta, megjithése
kjo po ndryshon me shpejtési me kalimin e kohés.
Tashmé dhe akullorja, metalet si ari dhe argjendi,
shiten me sukses online.



® Mungesa e privatésisé

Disa shqetésime té klientéve pér privatésiné jané
njé pengesé pér Tregtiné elektronike. Megjithaté,
avancimi i rregullores referuar mbrojties sé té
dhénave personale (si GDPR dhe rregullorja kom-
bétare), po i kapércen kéto boshllége dhe faget
e internetit t& njohura dhe me reputacion po sig-
urojné privatési pér klientét e tyre né pérputhje me
rregulloret dhe standardet mé té mira.

e Konkurrencé e larté

té furnizimit B2B;

mé shumé.

Guidé e-commerce

Lufta pér klientét éshté njé tjetér nga disavantazhet
mé té kéqjja té tregtisé elektronike. Realiteti &shté
se vendet mé té mira jané shpesh mé konkurrue-
set. Kjo éshté arsyeja pse kag shumé sipérmarrés
térhigen prej tyre. Sidoqofté, sa mé konkurruese,
ag mé té shtrenjta jané reklamat pér até vend. Ka
disa ményra rreth késaj. Sé pari, ju mund té zbatoni
njé strategji marketingu té& ndryshme nga konkur-

rentét tuaj.

— SINDIKON TREGTIA ELEKTRONIKE TE NMVM-TE?

Ka shumé ményra né té cilat interneti dhe tregtia elektronike jané té dobishme pér NMVM-té:

e Lehtéson hyrjen e artizanéve dhe NMVM-ve né tregjet botérore;
e Lehtéson promovimin dhe zhvillimin e turizmit né vendet né zhvillim né shkallé globale;
* Lehtéson tregtimin e produkteve bujgésore né tregun global;

* Ofron mundési pér kompanité e vendeve me ekonomi mé té ulét, pér té t'u béré pjesé e zinxhirit

* Ndihmon kompanité gé ofrojné shérbime né vendet né zhvillim, duke i lejuar ato té operojné
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PERFITIMET E TREGTISE ELEKTRONIKE PER NMVM-TE:

¢ Pérhapje globale

Tregtia elektronike ofron njé mundési pér té te-
jkaluar kufizimet e vendosura né pikat fizike/do-
ganore, duke u mundésuar NMVM-ve té shesin
artikujt e tyre né mbaré botén. Tregtia elektronike
mund té zgjerojé rrjetin e NMVM-ve pértej kufijve
gjeografiké, pér té arritur njé¢ numér mé té& madh
vendesh.

* Mé pak pengesa pér tregti

Tregtia elektronike ka ndihmuar né hegjen e peng-
esave, duke ofruar njé ményré pér vendet né zhvil-
lim, sipérmarrésit e rinj, punétorét ruralé dhe grate,

pér té marré pjesé né tregtiné ndérkombétare.

Automatizimi i sa mé shumé detyrave administra-
tive, éshté thelbésor pér pérmirésimin e fluksit té
parave, Tregtia elektronike éshté njé pérvojé e au-

tomatizuar blerjeje, gé mund té ndihmojé né gjen-

MODELI | TE ARDHURAVE

Modeli i té& ardhurave té& e-commmerce éshté njé
plan gé gjeneron té ardhura népérmjet bérjes sé
biznesit né internet. Modeli i t& ardhurave éshté
mjeti me té cilin njé biznes planifikon té fitojé para.
Né varési t& modelit té té ardhurave, i cili mund
té jeté mjaft standard ose kompleks, njé kompani

E-COMMERCE REVENUE MODEL

Q Advertising Revenue Model

€ Subscription Revenue Model
Q Transaction Fee Revenue Model
Q Sales Revenue Model

Q Affiliate Revenue Model

erimin e njé fluksi té& ardhurash afatshkurtér. Pér
shkak se Tregtia elektronike "nuk pushon", klientét
mund té blejné nga kudo, né ¢do kohé. Paraté gé
mé paré mund té investoheshin né njé dygan fizik,
tani mund té pérdoren né linja té tjera té zhvillimit
té biznesit.

* Informacion i shpejté

Informacioni i gjeneruar pérmes shitjeve né inter-
net, u ofron NMVM-ve njé ményré té thjeshté pér
té vlerésuar efektivitetin e ¢do fushate shitjeje, pér
té matur suksesin e fushatave té marketingut dhe
iniciativat e tjera té angazhimit té klientéve. Anal-
iza e té dhénave i ndihmon NMVM-té té kuptojné
modelet e shpenzimeve té klientéve pér té kuptuar
mé miré nevojat e klientéve dhe pér t'u ofruar atyre
produkte té pérshtatshme.

¢ Produkte inovative, shérbime mé té mira dhe ek-

splorimi i mundésive té reja té tregut.

duhet té marré né konsideraté kostot e prodhim-
it, blerjes, shpérndarjes, marketingut dhe té tjera,
derisa biznesi té arrijé né njé fitim. Modeli i té ard-
hurave konsiderohet njé vendim i nivelit té larté né

strukturén e té ardhurave té njé biznesi.

€ iThink Logistic




Ményra kyce té rritjes sé té ardhurave

Modeli i té ardhurave nga reklamat.

Duke ndjekur kété model, inovatorét krijuan njé
platformé digjitale ku reklamuesit mund té pos-
tonin reklamat e tyre, me njé komision bazuar né
densitetin e trafikut dhe faktoré té tjeré. Me kété
model, klientét do té klikojné fagen e reklamuesit
pér té bleré dhe pér té paré reklama. Shembuj té
kompanive qé pérdorin kété model jané: Google
Adwords, Adsense, Facebook, New York Times.
Pér té térhequr pérdoruesit, kéto platforma zakon-

isht ofrojné mjete reklamimi té brendshme.

Modeli i té ardhurave nga abonimi.

Kompanité si Netflix dhe Spotify zakonisht na vijné
né mendje kur mendojmé pér njé shérbim abonimi
té suksesshém. Né kété model, pérdoruesit ngar-
kohen me njé tarifé periodike (mujore ose vjetore),
pér pérdorimin e shérbimeve té tyre. Né ményré
tipike, shérbimet lejojné gasje né té gjitha llojet e
pérmbajtjes digjitale, duke pérfshiré muzikén, vide-
on, TV dhe revistat.

Modeli i té ardhurave nga tarifat e transaksionit.

Ky model gjeneron té ardhura nga tarifa e vendosur
pér njé transaksion té kryer népérmjet portalit té
tyre t& pagesave. Operatori vendos njé platformé
gé mundéson ose ekzekuton transaksionet e pag-
esave. Njé shembull i miré kétu éshté E-Trade, gé
ngarkon njé tarifé sapo té ekzekutojé njé transak-
sion aksionesh te njé klient. Njé shembull tjetér
éshté PayPal, gé ngarkon njé tarifé pér shitésit.
Mund té jeté njé shumé fikse, si dhe njé pérgindje

nga njé transaksion.

Modeli i té ardhurave nga shitjet, éshté pothuajse
modeli mé i pérdorur. Né kété model, fitimi vjen
nga shitja e produkteve ose ofrimi i shérbimeve,
ku shitésit pérpigen té arrijné njé audiencé mé té
gjeré népérmjet internetit né krahasim me dyganet
offline. Njé shembull mund té jeté ¢do kompani gqé
shet produkte né internet duke pérdorur njé plat-

formé té vetme si: Amazon, Buy.com, Etsy. Njé qga-
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sje e tillé krijon njé ményré unike té té bérit biznes

bazuar né katalogét e internetit.

Modeli i té ardhurarve nga ‘Dropshipping’.

'‘Dropshipping’ éshté njé metodé ku pérmbushja e
porosive realizohet nga njé dygan qé nuk i mban
né magaziné produktet gé shet. Shitési blen pro-
dukte sipas nevojés nga njé palé e treté - zakonisht
njé shités me shumicé ose prodhues - pér té pérm-
bushur porosité. Dallimi mé i madh midis ‘drop-
shipping’ dhe modelit té shitjes me pakicé éshté se
tregtari shités nuk disponon, mban stok produkte
ose zotéron njé magazine me produkte — tregtari

vepron si ndérmjetés.

Modeli i té& ardhurave té filialeve, ku pérdoruesit
drejtohen né fagen e internetit té shitésit krye-
sor. Kétu shitésit bashképunojné me platforma té
ndryshme té tregtisé elektronike, pér té reklamuar
dhe shitur produktet e tyre pér njé tarifé referimi.
Amazon éshté njé shembull i miré kétu, pasi ju le-
jon té shtoni link-e né produktet tuaja dhe té rrisni
shikueshmériné né fagen tuaj té internetit. Pér ¢do

klient t& mundshém qé vjen né fagen tuaj té inter-

netit nga Amazon, do t'ju duhet té paguani njé tar-

s /!
S

ifé.
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TREGTIA ELEKTRONIKE DHE COVID-19

Kriza nga pandemia e Covid-19 ka detyruar shumé
biznese té vogla gé té mbyllen ose té rivlersojné
modelet tradicionale té biznesit qé kané pasur prej
dekadash. Teknologjité e reja dhe ekzistuese jané
véné né krye té ¢do pakete biznesi dhe bizneset
largpamése po merren me pikpyetjet gé lindin nga
kéto aftési té reja té biznesit digjital. Biznesi mésoi
té pérshtatet me pandeminé COVID-19 dhe nevo-
jat e reja digjitale.

Ndérsa kufizimet e ndryshme té biznesit nga
pandemia gé parandalonin aktivitetet personale
depértuan népér té gjithé botén, biznesi iu drejtua

kanaleve té shitjeve online pér té mbijetuar. Kon-
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Grafiku 2: Tregtia elektronike dhe Covid-19

Faktorét qé do té vazhdojné té kené njé ndikim

pozitiv né rritjen e tregtisé elektronike:

- Zakonet e reja té blerjeve. Pér shkak té karantinés,
ményra e blerjes sé artikujve ka ndryshuar. Situata
ka zgjatur mjaftueshém dhe kéto modele tashmé
jané rrénjosur. Sigurisht, kur dyganet te happen dhe
kufizimet té higen, klientét do té dalin mé shumé.
Megjithaté, kjo nuk do té thoté se ata do té ndalo-

jné papritur ndjenjén e blerjeve online.

sumatorét globalé nuk mund té ndalonin sé bleri
online pérmes fageve té tyre té preferuara té in-
ternetit (44% e blerjeve digjitale globale) dhe treg-
jeve virtuale (47% e blerjeve digjitale globale). Né
pérgjigje té kétij migrimi té konsumatoréve drejt
digjitales, Brazili, Spanja, Japonia pané rritien mé
té madhe té numrit té bizneseve gé shesin online si
reagim ndaj pandemisé. Pandemia e COVID-19 ka
ndikuar ndryshe né vendet anembané globit, duke
krijuar mundési pér disa, ku mé paé biznesi kishte
humbje. Pér shembull, kompanité e vogla B2B né
Mbretériné e Bashkuar dhe Brazil, patén rritje té
konsiderueshme né té ardhurat e shitjes online kra-
hasuar me shifrat e tyre para COVID-19.

Global Retail Sales (%) (2019 - 2025) *

82% [l 80% [l 79% il 78% MM 77%
15% N 20% [ 21% 1 22% Il 23%

201% 2020 2021 2022 2023 2024

- Physical Retail [l E-Commerce
*eMarketer, May 2021

Grafiku 3: Shitja me pakicé globale (%), 2019-
2025

- Frika nga COVID-19 nuk do té zhduket brenda
natés. Edhe kur té pérfundojé pandemia, njerézit
do té jené té kujdesshém dhe shumé do té prefero-
jné té béjné blerje online nga siguria e shtépive té

tyre.

- Rritja e shpejté e pajisjeve celulare po e bén mé
té lehté se kurré shfletimin dhe blerjen né internet.
Klientét mund té béjné porosi nga celulari gé kané

né dorén e tyre né ¢cdo kohé.



Pandemia e koronavirusit (COVID-19) vazhdon té
keté njé ndikim té réndésishém né tregtiné elek-
tronike dhe sjelljen e konsumatoréve né internet né
mbaré botén. Ndérsa miliona njeréz géndruan né
shtépi né fillim té vitit 2020 pér té frenuar pérhap-
jen e virusit, kanalet digjitale jané béré alternati-

va mé popullore ndaj dyganeve té mbushura me
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njeréz dhe blerjeve né dygane fizike. Né gershor
2020, trafiku global i tregtisé elektronike me pakicé
kishte né njé rekord prej 22 miliardé vizitash mujo-
re, me kérkesén jashtézakonisht té larté pér artikujt
e pérditshém si produktet ushgimore, veshjet, por

edhe artikujt e teknologjisé me pakicé.

Global Retail E-commmerce Sales (USD Trilions, % Change YOY)
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Grafiku 4: Shitjet globale té tregtisé elektronike me pakicé
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CHART: Share of eCommerce Revenue of Small and Medium B2E Companies Before and During the Pandemic in 2020, By Country.

Grafiku 5: Pjesa e té ardhurave nga tregtia elektronike e kompanive B2B t&é NMVM-ve para

dhe gjaté pandemisé, 2020
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TREGTIA ELEKTRONIKE NE SHOIPERI

Ndérmarrjet me 10 e mé shumé té punésuar qé
kané pérdorur kompjuter pér géllime pune gjaté
vitit 2021, pérfagésojné 98,5 % té ndérmarrjeve
ekonomike, nga 98,3 % gé ishte né vitin 2020. Té
punésuarit gé kané pérdorur kompjuter pér géllime
pune pérbéjné 27,8 % té té punésuarve gjithsej
té ndérmarrjeve, nga 27,2 % qgé ishte né 2020.
Pérgindja mé e larté e té punésuarve gé pérdor-
in kompjuter vérehet né aktivitetin e informacionit
dhe komunikimit me 75,2 %, e ndjekur nga aktivite-
tet profesionale, shkencore dhe teknike me 62,7 %.
Né vitin 2021, 13,3 % e ndérmarrjeve kané shitur
produkte/shérbime népérmjet fages sé internetit,
aplikacioneve té dedikuara, fageve té internetit té
tregtisé elektronike dhe aplikacioneve té pérdorura
nga ndérmarrje té ndryshme pér tregti té produk-
teve. Peshén mé té madhe té tregtisé elektronike e
z&né ndérmarrjet qé ushtrojné aktivitet né fushén
e informacionit dhe komunikacionit me 32,2 %,
pasuar nga akomodimi dhe aktivitetet e shérbimit
té ushgimit me 29,0 % dhe shérbime administrative
dhe mbéshtetése me 26,1 %.

Bazuar né rezultatet e Anketés sé& Pérdorimit té Te-
knologjisé sé Informacionit (TIK) gjaté vitit 2021,

nga grup-mosha 16 - 74 vjeg, e pérdorin internetin

79,3 % e popullsisé, nga té cilét 91,7 % e pérdorin

Figy 3 Syt & by pade Do jor i, U035

Grafiku 6: Shitjet online né Shqjipéri, 2020-2021

¢do dité. 98,7 % e individéve kané pérdorur aparat
celularé / telefona inteligjent (smart) pér té hyré né
internet. Ndérkohé 22,8 % e popullsisé e pérdorin
internetin népérmjet laptopit dhe 8,8 % népérm-
jet tabletit. 98,3 % kryejné thirrje / video thirrje
(pérmes Skype, Viber, WhatsApp) dhe ky tregues
ka shénuar rritje prej 2,1 piké pérqindje, krahasuar
me vitin 2020.

Pérdorimi i “e-blerje-ve” (blerje online)

Blerjet “online” i referohen porosive té mallrave
ose shérbimeve népérmijet internetit, blerjen e
tyre népérmijet internetit (e-blerje) pér géllime
personale népérmjet ¢do lloji pajisjeje (desktop,
i lévizshém ose i dorés, pérfshiré telefonin celular
ose telefon smart). Blerjet “online” jané kryer nga
21,4 % e popullsisé sé grup-moshés 16 - 74 vjeg
“né 12 muajt e fundit”, nga momenti i kryerjes sé
intervistés, tregues i cili ka shénuar njé rritje prej
1,9 piké pérqindje, krahasuar me vitin 2020. Ndér
blerjet “online”, produktet / shérbimet qé zéné pe-
shén mé té madhe jané rroba / képucé / aksesoré
me 88,9 %, té cilat kané treguar njé rritje nga viti
2020 me 4,1 piké pérgindje. Gjithashtu edhe né vi-
tin 2021, rritien mé té larté e kané shénuar blerjet
“online” pér “ushgime / pije nga dyganet apo of-

ruesit” me 4,7 piké pérgindje.
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Grafiku 7: Shitjet online né Shqjipéri




MUNDESITE DHE SFIDAT E TREGTISE ELEKTRONIKE NE SHOIPER

Mbi 20% e kompanive té anketuara né Shqjipéri
kané filluar ose rritur aktivitetin e tyre té online té
biznesit gjaté pandemisé. Nga ana tjetér, sipas njé
ankete té Bankés Botérore pér konsumatorét tregoi
se 55% e té anketuarve kané rritur pérdorimin e
blerjeve online gé nga pandemia. Njé sektor i zh-
villuar i tregtisé elektronike do té lidhte ekonominé
e vogél shqgiptare me tregje mé té médha dhe do
té ndihmonte né lidhjen e komuniteteve rurale me

gendrat urbane.

Ndérsa shkalla e shitjeve t&¢ NMVM-ve né internet
(brenda dhe pértej kufijve) tregon pérparim té kon-
siderueshém, ne inkurajojmé NMVM-té té shfry-
tézojné kété mundési pasi ka ende hapésiré pér té

béré pérparim dhe pérmirésim.

Megjithése rezultatet e anketés tregojné se pér-
dorimi i fageve té internetit ose aplikacioneve té
NMVM-ve pér té shitur online éshté 31%, pérqind-
ja e tregtimit t& mallrave ose shérbimeve pérmes
fageve té internetit ose aplikacioneve té tregut té
tregtisé elektronike éshté ende e ulét. NMVM-té
shqgiptare gé pérdorin tregjet online si Amazon,
eBay, Facebook Marketplace jané né normén 4%.
Ndérsa sektori i tregtisé elektronike béhet global,
NMVM-té duhet t'i gasen mundésisé pér té zgjeru-
ar biznesin e tyre ndérkombaétar.

Pér sa i pérket marrédhénieve tregtare, vérehet
se shitjet mé té larta i drejtohen klientéve indi-
vidualé (modeli B2C) sesa ndérmarrjeve té tjera
(modeli B2B), veganérisht pér ndérmarrjet mikro.
B2B shpesh neglizhohet nga NMVM-té dhe ofron
njé mundési té madhe pér zhvillim, pasi B2B éshté
shpesh 4-5 heré mé i madh se B2C. Sipas kétij
sondazhi, 79% e ndérmarrjeve shesin drejtpérdrejt
klientéve individualé.

Pérgindja mé e larté vérehet né ndérmarrjet e
mesme, konkretisht me 40% faturim elektronik.
Shkalla e ulét e faturimit elektronik pér ndérmarrjet

mikro vjen edhe pér shkak té keqperceptimit té fa-
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turimit elektronik si i ndérlikuar dhe i shtrenjté pér
t'u zbatuar.

Edhe pse né Shqipéri tregtia elektronike éshté né
fazén fillestare té zhvillimit té saj, prezantimi, zbati-
mi dhe promovimi i saj u ofron kompanive njé shi-
kueshméri t& madhe dhe alternativa biznesi pér té
gjeneruar shitje, pér té rritur eksportin, pér té ofruar
gendrueshméri dhe pér té pérmirésuar mundésité

e punésimit.

Proceset dhe praktikat ekzistuese té biznesit ndrys-
hojné né forma té reja, disa duke gené né linjé me
modelet aktuale té biznesit, ndérsa té tjera ndrys-
hojné né ményré mé thelbésore. Pérfitimet e bizne-
sit gé lidhen me kéto ndryshime jané jo vetém té
déshirueshme, por edhe njé armé strategjike pér
sistemet e tregtisé elektronike.

Gjaté pandemisé COVID-19, tregjet online kané lu-
ajtur njé rol té réndésishém pér té mundésuar vazh-
dimin e jetés ekonomike pavarésisht kufizimeve
té distancés sociale. Reformat e planifikuara do té
ndihmojné Shqjipériné té pérfitojé nga mundésité
gé ofron tregtia elektronike népérmijet lidhjes dig-
jitale, pagesave online, mundésive dhe aftésive té
sektorit privat, si dhe kuadrit rregullator pér treg-

tiné elektronike.

Sipas njé studimi té Bankés Botérore (BB) kriza e
COVID-19 pérshpejtoi rritjen e tregtisé elektroni-
ke né Shqipéri me 20% pér bizneset dhe klientét.
Modele té ndryshme té tregtisé elektronike u zh-
villuan me shpejtési né Shqjipéri, veganérisht né
industriné BPO, sektorét e turizmit dhe proceset e
pavarura té tregtisé elektronike.

Shqjipéria ka potencial t&¢ madh pér té vazhdu-
ar zhvillimin aktual dhe pér té krijuar akoma mé
shumé vende pune duke ofruar shérbime online né
distancé né tregjet evropiane dhe amerikane, me
avantazhin e njé fugie punétore té kualifikuar dhe
shumégjuhéshe, pagave konkurruese lokale dhe

barrierave té réndésishme pér imigracionin.
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SHEMBUJ BIZNESI NDERKOMBETAR, RAJONAL DHE LOKAL

NDERKOMBETAR

Amazon

Amazon.com, Inc. ofron shérbime té blerjeve me pakicé né internet. Ajo ofron shérbime pér katér grupe
kryesore té klientéve: konsumatorét, shitésit, ndérmarrjet dhe krijuesit e pérmbajtjes. Kompania ofron
gjithashtu shérbime té tjera marketingu dhe promovimi, té tilla si reklamat né internet dhe marréveshjet
e pérbashkéta té kartave té kreditit. Ajo u shérben konsumatoréve népérmjet fageve té saj té internetit
té shitjes me pakicé, me fokus pérzgjedhjen, ¢mimin dhe lehtésiné. Kompania ka krijuar faget e saj té
internetit né ményré gé ato t& mundésojné shitjen e produkteve té veté kompanisg, si dhe té paléve té
treta, pér dhjetéra kategori produktesh. Ajo gjithashtu ka prodhuar dhe shet lexuesin elektronik “Kindle”
dhe pérpiget t'u ofrojé klientéve ¢mimet mé té uléta té mundshme pérmes ofertave té pérditshme té
produkteve dhe transportit falas, duke pérfshiré edhe anétarésimin né Amazon Prime. Kompania ofron
programe té cilat u mundésojné shitésve té shesin produktet e tyre né faget e saj té internetit, duke fituar
tarifa fikse, tarifa té ndarjes sé té ardhurave ose tarifa aktiviteti pér njési nga kéto shitje. Ajo u shérben
gjithashtu zhvilluesve dhe ndérmarrjeve té té gjitha madhésive népérmjet shérbimeve rrjetit Amazon, té
cilat ofrojné akses né infrastrukturén teknologjike pér pothuajse ¢do lloj biznesi. Kompania operon né dy
segmente kryesore: Amerikén e Veriut dhe Ndérkombétare. Segmenti i Amerikés sé Veriut pérbéhet nga
shitjet me pakicé té produkteve té konsumit dhe abonimet pérmes fageve té internetit té fokusuara né
Amerikén e Veriut si www.amazon.com dhe www.amazon.ca. Ndérsa segmenti ndérkombétar pérbéhet
nga shitjet me pakicé té produkteve té konsumit dhe abonimet pérmes vendndodhjeve ndérkombétare.
Ky segment pérfshin shitjet e eksportit nga kéto vende ndérkombétare, duke pérfshiré shitjet e eksportit
pér klientét né SHBA dhe Kanada. Kompania u themelua nga Jeffrey P. Bezos né korrik 1994 dhe ka
seliné né Seattle, WA.

Shembull nga Bosnja dhe Hercegovina: bizhuteri Werkstatt

Biznesi i vogél né tregtiné elektronike: bizhuteri Werkstatt (detajet kétu: https://werkstatt.ba/about-us/)

Bizhuterité Werkstatt jané krijuar dhe prodhuar nga Ajla Saric dhe Lejla Nuhic. Duke gené mikesha gé
nga ditét e tyre té universitetit né Shkollén e Arteve té Bukura té Sarajevés, té dyja studionin nén men-

torimin e njé prej artistéve vizual mé té respektuar né Evropé, Dzevad Hozo.

Filloi si njé hobi arti pér njérén prej tyre né vitin 2007 dhe u rrit me shitje t& vogla individuale. Né vitin
2015, duke bashképunuar tashmé té dyja, ato vendosén té “brand”-ojné dhe shesin dizajnet e tyre pér
njé audiencé mé té gjeré duke krijuar kompaniné Werkstatt. Qé prej atij momenti, ato kané paré dizajnet
dhe markén e tyre té béhen té njohur né rajon. Me suksesin dhe njé kérkesé né rritje pér modelet e tyre,

Werkstatt &shté rritur dhe tashmé jané njé ekip prej shtaté vetash.
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Procesi i krijimit éshté baza e stilit Werkstatt. Bizhuterité jané prodhuar nga pllaka zinku dhe bronzi dhe
jané shndérruar né vepra arti. Cdo bizhuteri pérmban njé imazh mini grafik té karakterizuar nga gravura
té kundérta dhe efekte té tjera vizuale. Pér ta arritur kété, ato pérdorin njé séré teknikash printimi: gra-
vuré bakri, akuatinté, piké té thaté, mezotinté dhe toké té buté.

Kéngétarja e njohur Beyonce ka veshur bizhuteri Werkstatt t&€ punuara me doré nga Lejla Nuhic dhe Ajla
Saric né videoklipin “Spirit” (nga albumi i saj “The Lion King: The Gift").
Shembull nga Magedonia e Veriut: Grouper

Fagja kryesore e Tregtisé elektronike né Magedoniné e Veriut: Grouper (https://grouper.mk/, https://

www.linkedin.com/company/grouper.mk-vebspot-/about/, https://therecursive.com/one-of-the-pio-

neers-of-north-macedonian-Tregtielektronike-grouper-gets-acquired/).

Grouper ishte ndér lojtarét e paré né tregun lokal té tregtisé elektronike. Startup-i u themelua né vitin
2011 dhe konsiderohet té jeté njé "ndryshues i lojés" né tregun e tregtisé elektronike né Magedoniné
e Veriut. Kompania prezantoi gmime me zbritje né formén e kuponéve pér shérbime dhe produkte dhe
ofroi kursime té konsiderueshme pér blerésit né kohé recesioni, duke nxitur drejtpérdrejt blerjen online.
Duke vepruar si ndérmjetés midis kompanive dhe klientéve finalé, Grouper u mundésoi mbi 3000 kom-
panive té shesin online dhe ofroi njé mjet té ri promovues dhe shitjesh né tregun e Magedonisé sé Veriut.
Ajo hapi rrugén pér shumé kompani gé duan té hyjné né tregun e tregtisé elektronike dhe krijoi besim
né blerjet online.

Sot, Grouper.mk éshté fagja kryesore té tregtisé elektronike né Magedoni me mbi 200 mijé pérdorues té
regjistruar dhe njé ekip té dedikuar prej 17 personash.

Né vitin 2021, Grouper u ble nga kompania polake Payten, e cila éshté e specializuar né zgjidhjet e in-
dustrisé sé pagesave. Grouper iu bashkua késhtu grupit Asseco SEE, njé nga operatorét mé té médhenj
bankar dhe pagesash né Europén Juglindore gé bashkon kompaniné bankare Asseco SEE dhe Payten.

Shembull nga Kosova: Gjirafa

Gjirafa éshté njé nga kompanité e teknologjisé me
rritien mé té shpejté dhe gendrueshméri né Evropén
Qendrore (EQ). Ajo ka né gendér klientin dhe misio-

ni i saj &shté t& ndértojé ekonominé e internetit né . I ra fa C OI I I
rajonin e EQ. . )

Ekosistemi i shérbimeve té Gjirafés pérfshin tregtiné
elektronike, transmetimin e videove, marketingun
né internet, kompjuterin “cloud” dhe industriné e

argétimit.
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Shérbimet e kompanisé:

Platforma kryesore e portalit Gjirafa, pérfshin kérkimin, kérkimin vertikal, lajme té klasifikuara dhe orarin

e autobuséve. https://gjirafa.com.

Shérbimi i transmetimit té videove té Gjirafés:_https://gjirafavideo.com.

Shérbimi i transmetimit té videove té Gjirafés pér Fémijé: https://gjirafakids.com
Dyqani elektronik i tregtisé elektronike Gjirafa:

https://gjirafa50.com https://gjirafa50.al https://gjirafa50.mk

Tregu i tregtisé elektronike té Gjirafés: https://gjirafamall.com

Drejtoria e biznesit té Gjirafés, hartat, pamja e rrugéve dhe chat: https://gjirafa.biz
Mijeti i vetéshérbimit t& marketingut AdNetwork (DSP, SSP dhe DMP): http://gj.al/AdNetwork

LOKAL
e-Albania

Njé nxités i réndésishém pér zhvillimin e kuadrit ligjor té Shqipérisé
pér transaksionet elektronike ka gené nisma e geverisé E-Albania.
Portali E-Albania kérkon t'u ofrojé gytetaréve njé kanal elektronik
pér t& pérmbushur njé gamé té gjeré procedurash zyrtare, si reg-
jistrimi i njé biznesi, pajisja me certifikaté lindjeje apo pagesa e
taksave. Pérhapja e portalit E-Albania hedh drité mbi kanalet lig-
jore, rregullatore dhe institucionale gé duhen adresuar pér té sig- a I bCl nio
uruar njé kuadér té pérshtatshém pér transaksionet elektronike, si

ndérveprimi i rregullimit dixhital me legjislacionin fiskal ose statute

té tjera, si p.sh. né dokumente té noterizuara.

Pérdorimi i e-geverisjes

Né vitin 2021 té gjitha kategorité pér kontaktet elektronike népérmjet internetit me autoritetet publike
dhe disa shérbime publike, si faget e internetit né lidhje me detyrimet e qytetaréve (p.sh, deklaratén
tatimore, njoftimin pér zhvendosje), té drejtat (p.sh pérfitimet sociale), dokumentet zyrtare (p.sh letérn-
joftim, certificate té lindjes), shérbimet arsimore publike (p.sh biblioteka publike, informacion mbi regjis-
trimin né shkollé ose universitet, shérbimet e shéndetit publik) kané shénuar rritje.
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Grafiku 8: Pérdorimi i e-albania 2020-2021
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Aladini

Aladini (aladini.com) &shté njé nga kompanité e para té tregtisé ele-
ktronike né Shqipéri. Kompania u langua nén markén Dygan Taxi né

[ ) ()
vitin 2012 dhe prezantoi pér heré té paré shitjen online t& produk- a la d I n I
teve nga shitésit vendas. Kjo etapé ishte njé ndryshim i lojés, sepse

me suksesin e Dygan Taxi filloi njé reaksion zinxhir dhe mijéra shités

té tjeré filluan té provonin biznesin online.

Kompania u riemérua me emrin Aladini dhe me njé strategji té re pér t'u béré kompania lider e tregtisé

elektronike né Ballkan. Mé shumé se 150, 000 klienté kané pérdorur Aladinin deri mé tani.

Aladini tashmé& menaxhon mé shumé se 30, 000 produkte nga 500 shités t& ndryshém me njé staf prej
37 personash dhe magaziné 800 metra katroré ajo arrin t& menaxhojé mé shumé se 1000 porosi né dité.
Né portofolin e tij Aladini ka marka t& ndryshme online, si markat e tjera té Tregtielektronike www.buki-
nist.al apo blogje té specializuara si www.mamidhebebi.al dhe 5 marka té tjera té ndryshme.

Duapune.com

Duapune.com éshté platforma online kryesore e dedikuar 100% punés dhe karrierés, dhe éshté e tipit
B2B. Eshté themeluar dhe éshté aktive né treg gé nga viti 2009. Duapune.com synon té& ndihmojé
punédhénésit té gjejné dhe té punésojné personin mé té miré, me

¢mime té arsyeshme dhe cilési té larté duke pérdorur teknologjiné W

mé té fundit. Duapune.com ka mbi 130,000 punékérkues te regjis- \ké duapune com
truar, mbi 9,000 punédhénés, mbi 800 pozicione pune aktive, si dhe Online jobs and Recruitment Service
ka njé komunitet online me mbi 400,000 ndjekés, fansa dhe lidhje

midis Facebook, LinkedIn, Instagram dhe kanaleve t& tjera t& mediave sociale. Eshté njé nga pionierét
e shérbimeve online né Shqipéri dhe pérfagéson njé marké unike dhe me reputacion pér puné dhe

karrieré.

Marka e saj éshté e njohur pértej Shqipérisé pasi éshté e pozicionuar miré né tregun e Kosovés dhe né
pjesén shqgipfolése t& Magedonisé Peréndimore. Duapune.com ofron ndihmé pér menaxhimin e pozi-
cioneve dhe aplikantéve, trajnimin dhe mbéshtetjen, si dhe profilet e kompanive.

Procesi i biznesit funksionon si mé poshté:

* Punédhénésit plotésojné profilin e tyre, postojné njé vend pune (pérshkrimi i punés) dhe e publikojné
até. Punédhénésit mund té postojné shumé vende pune né té njéjtén kohé.

e Punékérkuesit plotésojné profilin e tyre, krijojné njé CV dhe aplikojné pér punét e pérshtatshme.
Punékérkuesit mund té krijojné CV té shumta, té pérshtatshme pér pozicionet e punés.

Ky proces i pérputhjes midis punédhénésit dhe punékérkuesit menaxhohet nga njé algoritém efektiv i cili
synon té maksimizojé cilésiné e CV-ve té ofruara pér punédhénésit. Procesi i pérgjithshém menaxhohet
nga ekipi i pérkushtuar me njé ekspertizé té forté né burimet njerézore, té cilét moderojné procesin dhe
gjithashtu ofrojné mbéshtetje té vazhdueshme pér pérdoruesit.

Duapune.com éshté pjesé e the-network.com, almacareer.com si dhe partnere e Boston Consulting
Group pér studime té tregut té punés, dhe Universum Global me akademiné e imazhit té punédhénésit.
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Baboon
Baboon Delivery (Eatit Ltd) - www.baboon.al

Baboon éshté fagja dhe aplikacioni kryesor i tregtisé elektronike né
Shqipéri né fushén e tregtisé sé shpejté, kryesisht shpérndarjen e ush-
gimit: Baboon Delivery.

Baboon Delivery konsiderohet si startup-i i paré i suksesshém né bq bwn

vend. Jo vetém nga rezultatet e arritura, por edhe nga funksionaliteti D E L I V E R Y
i tij dhe pérvoja e pérdoruesit gqé solli né treg.
Kompania éshté krijuar né vitin 2015 nga dy véllezér té rinj qé ishin baboon.al/app

@ Appstore P+ Google Play

mjaft novatoré pér té paré té ardhmen e ndritur dhe réndésiné e treg-
tisé sé shpejté né gytet.

Pér 5 vite me rradhé Baboon ka gené platforma lider né porositjen e ushgimit online duke ofruar shér-
bime gjithépérfshirése (Tregtielektronike dhe platformé shpérndarjeje) né 150 restorante dhe platforma

e porositjes online pér 200 restorante té tjera.

Shérbimet e tij pérfshijné gjithashtu konceptet mé té fundit té porositjes né internet: planifikimin e po-
rosive, shérbimin e ushgimit me vete, ndjekjen e porosive dhe pagesén online. Aktualisht Baboon po
zgjeron shérbimin e tij né B2B dhe né tregtiné e shpejté, bazuar si gjithmoné né platformén e zhvilluar
sé brendshmi dhe njé filozofi migésore pér pérdoruesit né ndértimin e teknologjisé.

EasyPay
easypay.al

EasyPay ka filluar aktivitetin e tij né vitin 2010 né
Shqipéri dhe aktualisht éshté njé FinTech lider né
vend. E licencuar nga Banka Qendrore Shqiptare

si Emetues Elektronik i Parave, ofron njé platformé
gjithépérfshirése té pagesave digjitale gé u mundé-
son njerézve té béjné pagesa né kohé reale pér njé portofol t& madh shérbimesh lokale, duke kursyer
kohé, para dhe duke reduktuar bezdisjen. Portofoli elektronik EasyPay mund té kreditohet ose me para
né doré ose pa para, nga telefonat celularé ose nga rrjeti i madh i shpérndarjes sé EasyPay. EasyPay
operon pérmes njé rrjeti t& madh agjentésh. Jané mé shumé se 500 SME né té gjithé Shqipériné gé
pérdorin platformén EasyPay pér té ofruar té gjitha shérbimet e pagesave dhe transferimit té parave pér

komunitetet e tyre lokale.

Duke ofruar alternativa té sigurta dhe gjithépérfshirése té rimbushjes, si personat me llogari bankare ash-
tu edhe ata pa llogari bankare mund té kené akses né shérbimet financiare digjitale dhe té béjné pagesa
né kohé reale nga kompijuteri ose celulari.

Si kompania lider FinTech né Shqipéri, EasyPay ofron zgjidhje inovative dhe i pérshtat ato né pérputhje
me nevojat e klientit. Zgjidhjet e pagesave té EasyPay jané té disponueshme né internet, celular dhe
dygane fizike, né té gjithé Shqipériné. Me integrimin e zgjidhjes sé pagesave EasyPay, tregtarét mund té
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shesin online pérmes fages sé tyre té internetit, duke pérdorur butonin Easypay; ose nése tregtarét nuk

kané njé platformé té tregtisé elektronike, ata mund té zgjedhin pagesén e kuponit EasyPay.
Gjaté kétyre viteve, EasyPay ka bashképunuar me sukses me institucione private dhe publike pér té ofru-
ar njé portofol té larmishém shérbimesh, si: pagesat e shérbimeve utilitare; gjobat dhe taksat e policisé;

TV me pagesé; mikrokredi; Internet dhe IPTV; faturat e kopshtit; mbushje celulare; sigurimet; bileta té
aktiviteteve té ndryshme; Tregtia elektronike dhe pagesat P2P.

New Media Communications

New Media Communications éshté njé kompani softuerike me

ekspertizé t& déshmuar né zhvillimin e webfage-ve, aplikacion- * NEWMEDIA
eve celulare, cloud computing dhe aplikacione té tregtisé ele- ® COMMUNICATIONS
ktronike.

Qé nga viti 2011, kompania operon duke ndihmuar bizneset té kené sukses né ekonominé e internetit
duke ndértuar zgjidhje té personalizuara té tregtisé elektronike.

Gama e klientéve té ciléve iu ofron shérbime, shtrihet né Europé dhe SHBA dhe varion né sektorét e
shitjes me pakicé, ndértimit, mallrave t& konsumit, financave, prodhimit, farmaceutikés, pasurive té pal-

uajtshme, arsimit, argétimit, turizmit etj.

Me 10+ vite pérvojé, tek New Media praktikohen teknologjité mé té fundit dhe praktikat mé té mira té
zhvillimit, duke ndikuar tek klientét pér ta guar biznesin e tyre né njé nivel tjetér. Stafi pérbéhet nga njé
ekip zhvilluesish, inxhinierésh, ekspertésh té tregtisé elektronike dhe mé tepér, té cilét punojné sé bash-
ku pér té ndértuar softuer gé fugizojné bizneset duke aplikuar metodologji Agile; Pérkushtim; Cilési né
kodim; Skuadra té dedikuara pér projekt.

Easy Albania

EasyAlbania éshté njé shogéri e themeluar me fok-

us investimin afatgjaté né shérbimet ndaj klientit == o
dhe zhvillimeve inovative né teknologji. Inovacioni .;i EO Sy Al bO n IG
ka gené filozofia dhe kanali kryesor i punés soné

pér ngritien dhe zhvillimin e infrastrukturés sé

EasyAlbania. Synimi yné éshté krijimi i njé ure lidhése midis biznesit shgiptar dhe konsumatorit duke i

ndihmuar ata né ndértimin e njé marrédhénie té gendrueshme digjitale dhe fizike.

Easy Albania vjen tashmé me platformén gé mban té njejtén emér ashtu sikurse kompania. Pérmes késaj
platforme ne lidhim miliona blerés dhe shités né mbaré rajonin, duke fugizuar bizneset dhe duke krijuar
mundési ekonomike pér té gjithé. Easy Albania éshté gendra tregtare oline e cila vetém me nje klik larg

sjell prané jush njé shuméllojshméri produktesh dhe shérbimesh dhe brendet mé té mira né treg.

Brenda marketplace-it ton&, miliona njeréz né mbaré rajonin shesin dhe blejné produkte dhe shérbime
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unike pér heré té paré. Ne ofrojmé gjithashtu njé gamé té gjeré shérbimesh dhe mjetesh pér bizneset
gé ndihmojné sipérmarrésit krijues té fillojné, menaxhojné dhe zgjerojné bizneset e tyre né botén online.
Misioni yné éshté té rimodelojmé tregtiné online né ményra gé ndértojné njé boté mé pérmbushése dhe
mé té géndrueshme dhe ne jemi té pérkushtuar té pérdorim fuqginé e biznesit pér té forcuar komunitetet

dhe fugizuar njerézit.

ELEMENTET E TREGTISE ELEKTRONIKE

Secili nga elementét luan njé rol kyg né zbatimin e Tregtisé elektronike. Elementét pér té ndértuar njé

fage té suksesshme té tregtisé elektronike jané si mé poshté:

Komponenti

Pérshkrimi

Platforma e sakté
teknologjike e tregtisé
elektronike

Zgjedhja e platformés sé gabuar mund té rezultojé né déshtimin e projektit
tuaj té Tregtisé elektronike. Njé platformé e sakté dhe e fugishme do t'ju
lejojé té rrisni fagen tuaj né internet dhe té zgjeroni biznesin tuaj.

Dizajni, pamja e
thjeshté dhe lehtésia e

pérdorimit

Pamja e jashtme éshté njé nga elementét kryesoré gé ndikon né procesin e
blerjeve online. Njé pamje térhegése pér vizitorét i inkurajon ata té géndro-
jné mé gjaté né fage dhe té vlerésojné produktet. Elementét pérbérés duhet

té jené té qarté dhe lehtésisht té dallueshém.

Réndésia e imazheve

Pérdoruesit e fageve né internet térhigen nga pamjet vizuale, prandaj im-
azhet kané njé rol té réndésishém né térhegjen e vémendijes sé klientit. Fagja
duhet té jeté e pasur me imazhe ilustruese, pérshkrime té detajuara té pro-
dukteve, video (aty ku éshté e mundur) té procesit dhe produkteve. Eshté e
réndésishme té shogéroni fotot me njé pérshkrim té detajuar té produktit qé
shpjegon produktin dhe bind konsumatorét pér vlerén e tij. Fotografité me
cilési té larté té produkteve, duke pérfshiré imazhe té shumta nga kéndvésh-
trime t& ndryshme né njé sfond té thjeshté, jané njé mjet i domosdoshém i
shitjeve né internet.

Pérmbaijtja duhet té
jeté sa mé e struk-

turuar

Pérdoruesit jané mésuar té kené né majé té gishtave informacionin kryesor.
Prandaj, informacioni duhet té jeté sa mé i detajuar dhe té pérmbajé té dhé-
na gé nuk pérsériten. Produktet duhet té jené té detajuara me pérshkrime si

dhe ¢gmimet pérkatése.

Vendosni elementé
nxités pér té an-

gazhuar vizitorét

Postoni elementé publiké si shkarkimi i broshurave ose kontaktimi me kom-
paniné pér ndonjé pyetje, ose shtimi i produktit né shporté, e késhtu me
radhé. Kéto mesazhe e emocionojné konsumatorin pér t& ndérmarré hapin
tjetér. Pérfshini kéta butona kudo gé té jeté e mundur né ményré gé klienti té

pérfshihet né procesin e blerjes sé produktit.
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Pérfundimi i procesit té
blerjes.

Sa mé ilehté té jeté ky proces, aq mé shumé shanse do té keni gé klienti
té kthehet dhe té blejé produkte té tjera. Sigurohuni gé informacioni té

ruhet pér ta béré mé té lehté pér klientin.

Integrimi i proceseve

Integrimi i procesit éshté njé fazé qé shumé kompani e kalojné. Siguro-
huni gé fagja juaj té& mund té integrojé komponenté té tjeré té biznesit
tuaj késhtu nuk do t'ju duhet té dyfishoni rrjedhat e punés duke rritur
shanset pér té béré gabime.

Krijo njé fage interneti
gé ju drejtohet konsuma-

toréve jashté

Nése planifikoni té shisni jashté vendit, t& kesh njé fage interneti gé
mund té kuptohet nga klientét e huaj éshté thelbésore pér t'i lejuar ata

té hulumtojné lehtésisht produktet tuaja.

Pércaktoni njé marké té
garté dhe mesazh shitjesh
shtetit

Pér t'u dalluar nga shumica, do t'ju duhet té krijoni njé histori térhegése
té markés gé e dallon biznesin tuaj nga konkurrentét.

Siguroni aftésiné tuaj pér
té kuptuar konsumatorét

Gjithmoné sigurohuni gé té keni parasysh se ¢faré do té presin konsuma-
torét nga procesi i blerjeve né internet dhe té pérshtatni praniné tuaj pér
té pérmbushur kéto kérkesa.

Angazhohuni né kérkime
té vazhdueshme

Hulumtimi i vazhdueshém mbi pritshmérité e klientéve dhe konkur-
rentéve éshté celési pér ruajtjen e avantazhit konkurrues né tregjet jashté
shtetit.

[
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KESHILLA PRAKTIKE PER NGRITJEN E NJE BIZNESI TE TREGTISE ELEKTRONIKE

Késhillat praktike shérbejné si udhérrefyes pér kompanité, individét apo dhe organizatat té cilat jané né

fazat fillestare té tregtisé elektronike, ose jané duke e konsideruar qé ta prezantojné até tek kompanité

e tyre.
Studimi i tregut

Cdokush i miré-formuar i tregtisé elektronike do
té pajtohej se bérja e kérkimit éshté hapi i paré.
Zbuloni dhe vlerésoni nevojén dhe problemet tuaja
dhe kryeni Studimin e Tregut mbi to.

Mbani parasysh se rritja e njé biznesi né internet
éshté njé ndérmarrje e konsiderueshme. Té punu-
arit bazuar né instinkt dhe supozime do t'ju drejto-
jé te déshtimi. Pérpara se té vendosni se ¢faré té
shisni, éshté e domosdoshme té kuptoni modelet e

ndryshme té biznesit té tregtisé elektronike.

Cilindo model biznesi té tregtisé elektronike qé
vendosni té zgjidhni, sigurohuni qé éshté dicka
gé do té funksionojé pér ju né planin afatgjaté.

Zgjedhja e fushés specifike “Niche”

Gjetja e niche-s sé duhur éshté njé hap kritik né zh-
villimin e biznesit tuaj té tregtisé elektronike. Disa
pyetje pér t'u marré parasysh:

e Cila éshté fusha juaj e ekspertizés?

e Cilat jané aftésité ose njohurité tuaja té
tregtueshme? Ku pérshtaten né treg?

e Cfaré produktesh jeni té interesuar té shisni?

Disa hapa pér té identifikuar njé nevojé té tregut
gjenden mé poshté:

Vizitoni forumet né internet pér té paré se ¢faré
pyetjesh béjné njerézit dhe ¢faré problemesh po
pérpigen té zgjidhin.

Béni kérkime pér té gjetur fjalét kyge gé po kérko-
jné mé tepér njerézit, pér té cilat nuk po konkurro-

jné shumé fage.

Shikoni konkurrentét tuaj t& mundshém duke vizitu-
ar faget e tyre dhe duke marré parasysh até gé ata
po béjné pér té plotésuar kérkesén. Mé pas mund
té pérdorni até gé keni mésuar dhe té krijoni njé
produkt pér njé treg qé ekziston tashmé dhe ta
béni até mé miré se konkurrenca.

* Nése jeni duke shitur njé produkt dixhital, si do
ta merrni até?

* A do ta bazoni biznesin tuaj mbi porosité gé
béhen vetém 1 heré, mbi paketa specifike apo né
njé model abonimi?

* A mund ta menaxhoni veté funksionimin apo do

té keni nevojé pér ndihmé?

Specifikimi éshté celési kyg . Sa mé specifik té jeni, me aq mé pak konkurrencé do té pérballeni. Zgjidhni

njé niche gé funksionon miré edhe né mediat sociale.
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Vendosja e objektivave dhe e treguesve té performancés té Tregtisé elektronike

Vendimet e biznesit duhet t& merren né bazé té
performancés, ndérsa treguesit kryesoré té per-
formancés (KPI) duhet té jené burimi i veprimeve
konkrete pér zbatimin e vendimeve. Pika kryesore
né rrugén drejt arritjes sé suksesit né shitjet online

jané treguesit té performancés. Monitorimi i per

Disa nga KPI-té pérfshijné:

-formancés dhe treguesve do té ndihmojé pronarét
e bizneseve té identifikojné progresin e béré drejt

objektivave té marketingut, shitjeve dhe shérbimit
ndaj klientit. Pérzgjedhja e KPI-ve fillon me pércak-
timin e qarté té géllimeve dhe té kuptuarit se cilat

fusha té biznesit ndikojné né kéto géllime.

Totali i vizitave

Norma e kthimit

Koha gé shpenzon cdo vizitor né faqe

Pagesa pér klikim

Vizitorét uniké

Marzhi bruto

Klienté té rinj

Totali i porosive né dité, javé, muaj

Vizitorét té rinj

Kostoja pér blerje

Rastet e hapura té shérbimit ndaj klientit

Kontrolli i largimeve

Shikimet e fageve

Konvertimet totale té pagesés me njé klikim

Shikimet e fageve pér vizité

Pasi té keni vendosur géllimet dhe té keni pérzgjed-
hur KPI, monitorimi i kétyre sinjaleve duhet té béhet
njé ushtrim i pérditshém (té kthehet né rutiné) . Mé
e réndésishmja, performanca duhet té informojé
vendimet e biznesit dhe ju duhet té pérdorni KPI
pér té nxitur veprime. Modelet digjitale té biznesit,
krahasuar me modelet tradicionale, ofrojné mundé-
si unike pér té gjurmuar rezultatet dhe pér té ka-
pur informacionin pérkatés né kohé té sakté dhe té

ploté pér vendimmarrje dhe maksimizimin e vlerés.

Krijimi i profilit t& konsumatorit/blerésit ideal

Njohja dhe té kuptuarit se kush i blen ose kush do
t'i blejé produktet tuaja do té jeté e domosdoshme
pér t'ju ndihmuar té& maksimizoni kthimin e inves-

timit dhe efektivitetin e pérmbajtjes nga reklamat.

Profilet e konsumatoréve ideal jané personazhe

Kushtet e tregut jané shumé dinamike dhe ofertat
e tregut duhet té jené té shumta dhe té langohen
né afate kohore shumé té shkurtra pér té gené pér-
shtatshme (pér té gené térheqése pér vizitorét e
fages). Prandaj, edhe kur langohen shpesh, pérséri,
kéto oferta duhet té pérditésohen dhe zhvillohen
me njé ritém shumé té shpejté. Eshté e qarté se
aftésia pér té lévizur shpejt dhe né afate té shkurtra

kohore béhet komponent kritik pér suksesin.

fiktive, t& pérgjithésuar gé krijojné njé imazh té
tregjeve ideale. Ato zakonisht pérfshijné jo vetém
informacion demografik si mosha, vendndodhja
dhe fitimet, por edhe informacione psikologjike si

interesat, arsyet e blerjes dhe shgetésimet.

Té listuara mé poshté jané disa nga elementét kryesoré té nevojshém pér secilin prej profileve té

blerésave ideal:
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Karakteristika Pérshkrim

Vendndodhja Ku jeton kjo tipologji njerézish?

Pérjashtimi i vendndodhjes Zonat ku nuk banojné kéta blerés?

Mosha Cila do té jeté grupmosha e blerésve?

Gjinia Cila éshté gjinia e blerésve?

Interesat Pé cfaré jané té interesuar burrat dhe graté e kétij grupi?
Arsimimi Cili éshté niveli arsimor?

Titulli i punés

Né cilén industri té& punés punon klienti juaj?

Niveli i Fitimeve
sish?

Cfaré kategorie té ardhurash do té keté kjo kategori bleré-

Qéndrueshméria e marrédhénieve

Cili éshté statusi i vecanté i marrédhénies me kéte kategori

té vecanté blerésish?

Gjuha

Cilat gjuhé flet kjo kategori blerésish?

Motivimi pér blerje

Arsyet psikologjike né lidhje me blerjen e produktit tuaj?

Me pércaktimin profilit t& blerésit ideal, targetimi
dhe komunikimi kané njé mundési shumé mé té
miré. Rritja e angazhimit né kanalet tuaja t& med-
iave sociale, si dhe njé ROl mé e madhe pér rekla-
mat tuaja né internet, duke marré kohé paraprak-
isht pér té pércaktuar personalitetin tuaj té blerésit,

Regjistrimi i Biznesit dhe i Markés tuaj

Emértimi i biznesit tuaj mund té jeté mjaft sfidues.
Duhet té jeté térhegés dhe i lehté pér t'u kujtuar.
Mé e réndésishmja, duhet té jeté unik, origjinal dhe

té pércaktojé se cila marké jeni.

Pérdorni emrin e biznesit tuaj pér t'u regjistruar
dhe pércaktoni formén e duhur ligjore. Konsulto-
huni me njé avokat ose ndonjé ekspert ligjor pér té
marré vendimin e duhur. Duke gené se do té keté
mbrojtje ligjore dhe pérfitime tatimore té pérfshira,
formalizimi i biznesit éshté njé hap shumé i réndé-

sishém.

mund té ndihmojné biznesin tuaj elektronik té keté
sukses duke njohur dhe kuptuar mé miré klientét
tuaj kryesoré. Ekspertét e marketingut do t'ju ndi-
hmojné té identifikoheni me audiencén tuaj dhe té

zgjidhni mé miré problemet e tyre.




Konsultoni legjislacionin aktual

“Ligji pér tregtiné elektronike” nr. 10128 daté
11.05.2009 sé bashku me ligjin “Pér mbrojtjen e
konsumatorit” nr. 9902 daté 17.04.2008 pérbéjné
kuadrin ligjor gé rregullon aktivitetet e tregtisé el-
ektronike né Shqipéri. Tregtia elektronike duhet té
zbatojé cilésiné e shérbimit dhe té respektojé té
gjitha té drejtat e konsumatoréve. Kjo do té thoté
gé 'T&C’ e fages né internet ose forma tjetér e
kontratés né internet duhet t& pérmbajé té gjithé
informacionin e detyrueshém dhe té respektojé
té drejtat e konsumatorit pérpara dhe pas lidhjes
sé njé kontrate duke shmangur ¢do klauzolé gé
konsiderohet abuzive. Né rast té shkeljes sé shér-
bimit cilésor dhe logjistik, konsumatori ka té drejté
té ankohet prané autoritetit kompetent té konsu-
matorit. Ligji pérfshin té drejtén e térhegjes dhe
kthimit té produktit né njé afat prej katérmbédhjeté
ditésh. Klientéve nuk u kérkohet té japin njé arsye
pér kthimin e produktit, e cila éshté thelbésore gé
e drejta e térhegjes té jeté efektive. Tregtarét duhet
té ofrojné kompensim pér démin e pésuar si pasojé
e njé produkti gé éshté me defekt, i démtuar ose
nuk plotéson kriteret e cilésisé sé reklamuar. Né ras-
tin e produkteve me defekt ose té papérshtatshém,
konsumatorét kané té drejté pér rimbursim, ripa-
rim, zévendésim ose ulje ¢gmimi sipas ligjit.

Dizajni dhe ndértimi i njé fage interneti

Tani gé jeni zyrtarisht njé pronar i njé biznesi té
Tregtisé elektronike té regjistruar, éshté koha té
zgjidhni njé ndértues “website” pér dyganin tuaj
elektronik (fagja juaj online). Krijimi i dyganit tuaj té
Tregtisé elektronike éshté mé shumé sesa thjesht
shtimi i produkteve tuaja né fage dhe publikimi i
pérmbajtjes. Ka té béjé me automatizimin e emaile-
ve (postés elektronike) dhe té fushatave t& mar-
ketingut, pasi t& dyja jané thelbésore pér té pérk-
thyer né shitje.

Gjaté ndértimit té& "website” tuaj, mund té& merrni
parasysh disa hapa:

Guidé e-commerce

e Zgjidhni 1 ose 2 lloje shkrimi té thjeshta né njé
sfond té bardhé.

* Béjeni gé navigimi/lundrimi né fagen tuaj té jeté i
garté dhe i thjeshté, té jeté lehtésisht i pérdorshém
ne celular dhe té jeté migésor.

e Pérdorni vetém grafika, audio ose video nése ato
pérmirésojné mesazhin tuaj.

e Pérfshi njé mundési zgjedhje (opt-in) né ményré
gé té mund té mbledhésh adresat e postés elek-
tronike.

e L ehtésoni blerjen; jo mé shumé se dy klikime mid-
is klientit potencial dhe shportés.

* Regjistroni njé Domain (namecheap.com, host.al,
godaddy.com etj.)

® Gjeni njé ofrues “web hosting” (hostgator.com,
bluehost.com, godaddy.com etj)

e Mbéshtetje teknike (Ju aftésoheni veté ose
punésoni njé profesionist té jashtém pér kété puné)

* Integroni njé procesor pagesash
Krijimi i njé pérmbajtje térhegése

Krijoni artikuj, video ose ¢do pérmbaijtje tjetér gé
njerézve do t'u duket e dobishme. Shpérndajeni
até pérmbajtje pérmes artikujve né internet ose
fageve té mediave sociale. Pérmbajtja térheqgése
e bén personin té shpenzojé kohé dhe energ;ji
duke lexuar dhe marré mesazhin tuaj. Pérmbajtja
térhegése éshté ajo gé sjell klientin, e angazhon
né fage, jep emocione pozitive, ose e ndihmon até
té mésojé dicka t& re dhe interesante. Pérmbaijtja
ndérvepruese ka personalitet, vleré dhe thelb. Mos
harroni té pérfshini butonin “dérgo njé miku” né

pérmbajtjen e fages suaj té internetit.

Promovoni fagen tuaj té internetit/orientoni fluk-

sin e vizitoréve

Provoni taktika t& ndryshme né strategjiné tuaj té
marketingut. A i njihni pérdoruesit tuaj? Pérdorin
ata Facebook/LinkedIn/Instagram/TikTok?

Bashképunoni me tregtaré ose influencues, shfagni

reklama né Instagram ose Facebook, ose nése keni
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njé blog, promovojeni até né mediat kryesore so-
ciale. Ju gjithashtu mund té déshironi t& pérdorni
njé “landing page” né ményré qgé klientét tuaj té
mund t'i blejné produktet me lehtési.

Krijoni njé listé adresash elektronike né ményré
gé té dini se kush éshté i interesuar pér produk-
tet tuaja. Pérveg faktit gé ju do té jeni né gjendje
t'i njoftoni ata pér ofertat, promovimet dhe zbritjet
e ardhshme, éshté njé ményré e miré gé ata t'ju
dérgojné komente ose shqgetésime. Pérdorni fuginé
e marketingut me e-mail pér t'i kthyer vizitorét né
blerés dhe pér té ndjekur klientét dhe abonentét

tuaj.

Programet e besnikérisé pér té rikthyer klientét tuaj
Programet e besnikérisé jané njé metodé e miré

pér t'i falénderuar klientét tuaj mé té miré. Pérveg

HAPAT E TJERE

Ekziston njé mundési konkrete pér té zbuluar rrugé
té reja, pér té pérmirésuar gasjen né tregje dhe
konkurrencén pérmes zgjidhjeve digjitale. Tregtia
elektronike dhe Biznesi elektronik po béhen me
shpejtési njé pjesé integrale e ekonomisé globale,
ku ekonomia digjitale ka mundésiné té luajé njé rol
té réndésishém né tejkalimin e pengesave kryesore
té tregtisé. Tendenca drejt mjeteve dhe zgjidhjeve
digjitale éshté ritheksuar nga strategjité e fundit té
BE-sé si Strategjia e NMVM-ve dhe Strategjia In-
dustriale. Pandemia e COVID-19 po pérshpejton
mé tej trendin e digjitalizimit.

Né kété drejtim, AIDA, si zbatuesja kryesore e
Strategjisé sé Zhvillimit t& Biznesit dhe Investimeve
pér 2021 - 2027, né bashképunim me partnerét
ndérkombétaré dhe duke u mbéshtetur né prakti-
kat mé té mira globale mbéshtet pérmirésimin e
kapaciteteve t& NMV-ve pér Tregtiné elektronike
dhe biznesin elektronik.

késaj, programet e besnikérisé ju lejojné té mbledh-
ni informacione té vlefshme kontakti gé do té ndi-
hmojné né ndértimin e bazés sé té dhénave tuaja
té marketingut.

Njé nga strategjité mé té réndésishme té marketin-
gut né internet éshté zhvillimi i zinxhirit té vlerave
pér ¢do klient.

e Ofroni produkte gé plotésojné blerjen e tyre orig-
jinale.

* Dérgoni kupona besnikérie elektronike gé ata
mund t'i pérdorin né blerjen e tyre té ardhshme.

e Ofroni produkte té ngjashme né fagen” Fale-
minderit” pasi ato té blejné.

e Shpérblejini klientét tuaj pér besnikériné e tyre

dhe ata do té béhen edhe mé besniké.

Kjo guidé inkurajon gjithe bizneset té cilat duan té
zhvillojné njé biznes online té formalizojné biznesin
e tyre, pasi kjo do ju sjellé pérfitime né partnerite,
zgjerim rrjeti, klienté cilésore, rritje té biznesit dhe

zgjerim té tregut té tyre.

Hapat pas publikimit t& kétij udhérréfyesi do té

jené:

® Do té krijohet njé fage informuese brenda aida.
gov.al dhe gé shpjegon se ¢faré duhet t& marrin
parasysh kompanité kur pérdorin zgjidhjet e Treg-
tisé elektronike dhe biznesit elektronik. Kjo do té
pérfshijé edhe informacionin pér legjislacionin né
fugi dhe programet e ndryshme mbéshtetése.

* Do té krijohet njé mjet vetévlerésimi digjital pér
t'u dhéné kompanive mundésiné té vlerésojné
nivelin e tyre té té bérit biznes né internet.

® Do té krijohet njé platformé elektronike e tregut
digjital me njé bazé té dhénash gjithépérfshirése té
ofruesve té shérbimeve té specializuara dhe pro-



produkteve té tyre pérkatése. Ndérmarrjet mund té
pérdorin kété portal pér té kérkuar pér kompani
gé mund t'i ndihmojné ato né procesin e trans-
formimit digjital.

* Nisma do té pérfshijé gjithashtu masa pér ngritjen
e kapaciteteve té tilla si webinare dhe programe
trajnimi pér NMVM-té. Programet e trajnimit do
té mbulojné tema té tilla si strategjité e dizajnit
té fageve té internetit, logjistikén, modalitetet e
pagesés, siguriné kibernetike, aplikimet né ERP
(Planifikimi i Burimeve té& Ndérmarrjes), faturat ele-

ktronike dhe modulet specifike t& grupit t& synuar

etj.. Pjesémarrésit mund té pérfitojné nga trajnime

Guidé e-commerce

shtesé gjaté fazés sé zbatimit té Tregtisé elektron-
ike té tyre.

* Ndihma financiare pér NMVM-té gé planifikojné
dhe zbatojné Tregtisé elektronike/Biznesi elektron-
ik do té ofrohet nga skemat e granteve té ridizejn-
uara té AIDA-s.

Pér mé shumé informacion dhe bashképunim pér
zhvillimin e Biznesit elektronik dhe Tregtisé ele-
ktronike né& kompaniné tuaj, kontaktoni AIDA né
adresén info@aida.gov.al. Ekipi yné do té jeté gati
pér t'ju ndihmuar dhe pér t'ju qartésuar dhe pér t'ju
lidhur me ofruesit e biznesit pér kété temé.
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