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Hyrje

Udhézuesi hap pas hapi pér eksportuesit e Kosovés! ka pér géllim té ndihmojé gé té
mésohet pér tregun botéror dhe se si njé¢ Ndérmarrje e Vogél dhe e Mesme (NVM)
e Kosovés mund té béjé biznes atje. Udhézuesi pérqéndrohet né parimet e pérg-
jithshme té eksportit dhe pérshkruan proceset té cilat i pérdorin zakonisht bizneset
pér té zhvilluar strategji té€ eksportit t€ pérshtatura pér nevojat e NVM-ve. Mes
tjerash, ky udhézues do t’ju ndihmojé qé:

T¢ vlerésoni gatishmériné e ndérmarrjes suaj pér eksport
Té ndértoni njé plan eksporti
Té hulumtoni dhe té pérzgjedhni tregun e synuar

'T¢ krijoni planin pér marketing té eksporteve

* & o o

Té pércaktoni metodat mé t€ mira pér dérgimin e produktit apo shérbimit tuaj
né tregun € synuar

*

'T¢ zhvilloni njé plan té miré financiar

¢ T¢ kuptoni aspektet kryesore ligjore té tregut ndérkombétar

T€ béni biznes jashté Kosovés éshté njé veprim kompleks. Por parimet e eksportit
jané majft t& drejtpérdrejta dhe mijéra ndérmarrje té t& gjitha madhésive dhe té té
gjithé sektoréve kané mésuar se si t'i pérdorin ato me sukses. Me njé planifikim té
kujdesshém dhe pérkushtim solid drejt eksportit, NVM-ja juaj mund t’u bashkéng-
jitet atyre né tregun botéror.

1 Pér UNDP, té gjitha referencat pér Kosovén né kété dokument jané béré né kontekst té
Rezolutés sé Késhillit té Sigurimit t¢ OKB-sé 1244 (1999).
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HAPI # 1

Fillimi: Vlerésimi i potencialit tuaj eksportues

1.1 Eksportimi: Cfaré ka aty pér ju

Eksportet dhe importet kontribuojné fugishém né Bruto Produktin Vendor (BPV)
té shumicés sé vendeve. Me vazhdimin e liberalizimit té tregtisé globale, secilén heré
e mé shumé, edhe ndérmarrjet kosovare po i bashkangjiten tregut ndérkombétar.

Pérse njé ndérmarrje qé punon miré né Kosové duhet té shqyrtojé mundésiné té
béhet eksportues? Ekzistojné disa arsye té mira, duke pérfshiré:

® Rritjen e shitjeve — nése shitjet e brendshme jané t&€ mira, eksporti éshté njé
meényré pér t€ rritur tregun tuaj, pér t€ gjetur njé treg té specializuar dhe té pérfi-
toni nga kérkesa anémbané botés.

¢ DPerfitime mé 1€ médha — nése mund té€ mbuloni shpenzimet fikse pérmes vep-
rimtarisé brenda vendit apo ményrave té tjera té€ financimit, pérfitimet tuaja nga
eksporti mund té rriten shumé shpejté.

¢ Ekonomité e shkallés’— kur keni njé bazé t€ madhe t€ tregut, ju mund t€ prodhoni
né njé nivel g€ ju mundéson té shfrytézoni mé sé miri burimet tuaja.

®  Reduktimin e dobésive — nése ju zgjeroni veprimtariné edhe né tregjet ndérkom-
bétare, do té evitoni vartésiné vetém ndaj njé tregu dhe rrezikun nga rénia e
mundshme e tregut té brendshém.

*  Njohuri dhe pérvoja € reja — tregu global éshté i pasur me ide té reja, qasje dhe
teknika té marketingut te cilat do t& mund t€ ishin té suksesshme edhe né Kosové.

¢ Konkurrenca globale — pérvoja qé e fiton ndérmarrja juaj né nivel ndérkombétar do
t'ju ndihmojé gé t€ qéndroni konkurrent ne tregun global, por edhe né Kosové.

¢ Konkurrenca vendore — nése ndérmarrja juaj arrin té jeté e suksesshme né tregun

global, kjo do t’ju sigurojé fleksibilitet edhe né rast se ballafagoheni me konkur-
rencén e huaj brenda Kosovés.

2 Né anglisht: economies of scale
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Eksportimi ka shumé sfida, por ju mund t'i tejkaloni ato pérmes njé pérgatitjeje
dhe planifikimi té kujdesshém. Né mesin e kétyre sfidave jané:

¢ Kostoja e rritur — mund té keni nevojé té modifikoni paketimin, apo produktin
ose shérbimin, dhe té llogarisni pér kosto afat-shkurtéra si¢ jané udhétimet sht-
es€, prodhimi i materialeve té reja t€ marketingut dhe staf shtes€, né ményré qé
t'1 pérshtateni tregut jashté vendit.

*  Niveli i pérkushtimit — kérkon kohé, vullnet, pérpekje dhe burimet e duhura qé té
hyni dhe té€ qéndroni né tregjet e huaja.

*  Qndrimi brenda pér njé kohé 1€ gjaré — pérderisa eksporti bén premtime t€ médha
ekonomike, pér shumé ndérmarrje mund t€ kalojné muaj apo edhe vite para se té
shohin njé kthim té réndésishém té investimit né eksport.

¢ Dallimet gjubésore dhe kulturore — familjarizohuni me dallimet gjuhésore, kul-
turore dhe praktikat biznesore né ményré qé té mos e ofendoni pa qéllim klientin
tuaj potencial dhe késhtu té humbni njé shitje.

¢ Dokumentacioni — nuk ka asnjé ményré pér ta evituar, meqé si Kosova ashtu edhe
vendet e huaja kérkojné shumé dokumentacion pér eksportimin e produkteve
dhe shérbimeve.

¢ Qasja — duhet € ju siguroni qasje té lehté klientéve tuaj té huaj.
¢ Konkurrenca— duhet té jeni t€ sigurt q€ jeni né dijeni té ploté t€ konkurrencés sé
pranishme né tregun e synuar.

1.2 Eksportimi i produkteve pérkundrejt eksportimit té
shérbimeve

Eksportimi i produkteve dhe eksportimi i shérbimeve paraqesin sfida té ndryshme.
E para duhet té ballafaqohet me paketimin, klientét dhe dérgesén fizike, pérderisa e
dyta ballafaqohet me géshtje té tjera si¢ jané leja e punés, aprovimi i kredencialeve,
gjuha dhe udhétimi pér né treg dhe kthimi prej tij. Né rastin e eksportimit té pro-
dukteve éshté po ashtu e réndésishme qé té mbahet né mend se shpeshheré ekziston
edhe njé komponent i shérbimeve qé duhet paraparé (instalimi, trajnimi, shérbimi,
garancioni, etj.).

A jeni té gatshém?

Njé ndérmarrje e gatshme pér eksport éshté ajo ndérmarrje qé ka kapacitet, burime
dhe menaxhim t€ duhur pér té béré dérguar produktin apo shérbimin né nivel global
dhe me ¢mim konkurrues. Truku éshté gé té pércaktoni nése kjo gjé éshté e vérteté
pér ndérmarrjen tuaj — dhe nése nuk éshté, at€heré si mund té béhet kjo e mundur.

Hapi juaj i paré éshté qé t€ mendoni pér burimet dhe njohuriné qé ndérmarrja juaj
ka né dispozicion. Merrni parasysh listén mé poshté si njé piké fillimi.
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Pritshmérité tuaja—akeni .. ?

> & o

Objektiva té qarta dhe té arritshme pér eksport

Njé ide reale té asaj se Gfaré bén eksporti dhe cili éshté afati kohor pér rezultatet
Njé qasje t€ hapur pér ményra té reja té té bérit biznes

Njé kuptim té ploté té asaj qé kérkohet pér té arritur sukses ne tregun ndérkom-
bétar

Kérkesat pér burime njerézore —akeni .. ?

* & o o

Kapacitet pér t'u ballafaquar me kérkesa shtesé qé shogérojné eksportet
Menaxhment té larté t& pérkushtuar drejt eksportit

Meényra efikase pér t'iu pérgjigjur me shpejtési kérkesave té klientéve
Personel me aftési marketingu dhe ndjeshméri kulturore

Meényra pér tu ballafaquar me pengesat gjuhésore

Mit i eksportit: Jam shumé i vogél pér tu béré eksportues!!!!

Jo, nuk jeni!
Pér té pasur sukses né tregun ndérkombétar, nuk duhet té jeni patjetér njé ndér-
marrje e madhe. Dhjetéra mijéra ndérmarrje té vogla dhe té mesme - me shitje
jashté vendit mes 30,000 € dhe 5 milion € - jané aktualisht duke eksportuar dhe
¢do gjé po u shkon shumé miré.

Burimet financiare dhe ligjore — a mundeni .. ?

¢ T& mbani mjaft kapital apo linja kredituese pér té prodhuar produktin apo shér-

bimin

¢ T& gjeni ményra pér té zvogéluar rreziget financiare té tregut ndérkombétar

¢ T& gjeni njerézit pérkatés pér t'u késhilluar rreth implikimeve ligjore dhe té tak-

save gjaté eksportit

¢ T& merreni né ményré efektive me sisteme t€ ndryshme monetare dhe té siguroni

mbrojtjen e pronésisé tuaj intelektuale

Konkurrenca —a keni ?

¢ Njé produkt apo shérbim qé e shihni si t¢ mundshém pér tu plasuar né tregun

tuaj té synuar

¢ Burime pér t€ béré hulumtim tregu mbi ekportueshmériné e produktit apo shér-

bimit tuaj

¢ Metoda t€ déshmuara, dhe t€ sofistikuara pér t€ hyré né treg

7
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1.3 Vlerésimi i potencialit tuaj eksportues

A mundet produkti apo shérbimi juaj té gjejé njé treg jashté Kosovés qé ia vlen?

Pérgjigja e késaj pyetjeje éshté thelbésore. Nése nuk ka kérkesé pér até g€ po ofroni,
nuk do té ishte me vend t€ vazhdoni mé tutje.

Késhille: Ngjarje té vecanta sikurse seminaret dhe méngjeset biznesore mund té jené
mundési té mrekullueshme pér té pérfituar nga pérvojat e njerézve té tjeré mbi eksportin.

MEé poshté jané paraqitur disa gjéra qé duhet té merren parasysh kur béhet analiza
e potencialit eksportues té produktit/mallit apo shérbimeve tuaja.

Profili i konsumatorit

¢ Kush e pérdor aktualisht produktin apo shérbimin tuaj?

¢ A pérdoret produkti apo shérbimi juaj nga té gjithé né pérgjithési apo éshté i
limituar né njé grup té veganté?
A éshté produkti apo shérbimi juaj i njohur nga njé grup moshe e caktuar?

¢ A ka karakteristika té tjera demografike qé ndérlidhen me pérdorimin e tij?

¢ Cfaré faktoré klimatik apo gjeografik ndikojné né pérdorimin e produktit apo
shérbimit tuaj?

Modifikimet e produktit

¢ A kérkohen modifikime pér t€ béré produktin tuaj mé joshés ndaj konsuma-
toréve té huaj?

¢ Sa éshté jetégjatésia e pérdorimit té€ produktit tuaj? A do té zvogélohet gjaté
tranzitit?

¢ A mund t€ modifikohet lehté paketimi né ményré qé t'i kénaqé kérkesat e kon-
sumatoréve té huaj?

¢ A kérkohet dokumentacion i vecanté? A duhet qé produkti juaj té plotésojé
ndonjé kérkesé teknike apo rregullative?

Transporti

¢ Salehté mund té transportohet produkti juaj?
¢ A do té béhej problem ¢mimi konkurrues pér shkak té kostos sé transportit?
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Pérfaqésimi lokal

¢ A po kérkoni njé pérfagésues lokal pér marketing?

¢ A kérkojné produktet montim profesional ose aftési té tjera teknike?

¢ A éshté i nevojshém shérbimi pas-shitjes? Nése po, a éshté njé i tillé né dis-
pozicion né nivel lokal apo duhet qé t’a siguroni njé té tillé? A i keni burimet e
nevojshme pér té béré kété.

Shérbimet e eksportit

¢ Nése jeni duke eksportuar shérbime, ¢faré ka unike apo té veGanté pér to?
¢ A konsiderohen shérbimet tuaja té nivelit botéror?

¢ A keni nevojé t'i modifikoni shérbimet tuaja pér t¢ mundésuar modifikime ne
gjuhé, kulturé dhe ambient biznesor?

¢ Sipo planifikoni ti shpérdani/dérgoni shérbimet tuaja: personalisht, me njé part-
ner lokal apo né ményré elektronike si¢ éshté interneti?

Kapaciteti
¢ A do té jeni né gjendje t'u shérbeni edhe konsumatoréve tuaj ekzistues brenda
vendit dhe klientéve t€ rinj té huaj?

¢ Nése rritet kérkesa vendore, a do té jeni akoma né gjendje qé té kujdeseni pér
konsumatorét tuaj té eksportit dhe anasjelltas?

1.4 Inovacionet shkencore dhe teknologjike dhe
biznesi ndérkombétaré

Nése ndérmarrja juaj i takon késaj kategorie, ju duhet qé pothuajse né ményré té

paevitueshme t€ ndérkombétarizoheni. Mbani né mend gé “ndérkombétarizimi’

mund t€ nénkuptojé edhe bashképunim né Hulumtim dhe Zhvillim me ndérmar-
rjet e jashtme, duke krijuar njé partneritet ndérkombétar apo duke investuar né njé
ndérmarrje té€ huaj qé e plotéson ndérmarrjen tuaj.

9
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1.5 Kuiz mbi eksportin: A jeni gati?

A &shté ndérmarrja juaj e gatshme té fillojé eksportin? Béni kuizin, kontrolloni pikét
dhe sigurohuni.

1.

10.

11.

12.

A éshté menaxhmenti juaj i pérkushtuar qé té qojé pérpara
pérpjekjet tuaja pér eksport?

Po/Jo
A ka menxhmenti juaj pérvojé biznesore ndérkombétare?

Po/Jo
A keni béré ndonjé hulumtim mbi tregun e huaj?
A. Eshté béré hulumtimi parésoré dhe dytésoré i tregut, duke pérfshiré

edhe njé vizité né Tregun e synuar

B. Eshté béré hulumtim i tregut parésoré dhe dytésoré
C. Nuk éshét béré asnjé hulumtim
A keni kapacitet pér prodhimtari shtesé apo specialisté gé té plotésoni
kérkesat e rritura pér produktin apo shérbimin tuaj né dispozicion?

Po/Jo
A ikeni mjetet financiare té nevojshme pér té pérshtatur produktin apo
shérbimin tuaj me tregun e synuar dhe pér ta promovuar até?
A. Mjetet financiare ekzistojné
B. Financimi &shté duke u aranzhuar
C. Nuk ka mjete financiare ne dispozicion
A ka ndérmarrja juaj njé mbajtés té miré shénimesh mbi arritjen e
afateve kohore?

Po/Jo
A ka produkti apo shérbimi juaj njé pérparési té dukshme konkurruese
(cilésia, cmimi, vecantia, inovacioni)

Po/Jo
A e keni pérshtatur pakemitin tuaj (etiketimin dhe/ose materialin
provues) pér tregun e synuar?

Po/Jo
A keni kapacitet dhe burime pér t€ dhéné shérbime mbéshtetése dhe
pas shitjes né tregn tuaj té synuar?

Po/Jo
A éshté materiali juaj promovues i gatshém né gjuhén e tregut tuaj té
synuar? (Kartat e biznesit, broshurat, web-faget)

Po/Jo
A keni filluar marketingun pér produktin apo shérbimin tuaj né tregun
e synuar?

Po/Jo
A ikeni pérfshiré shérbimet e njé pérfaqésuesi té shitjeve/distributori/
agjenti, apo njé partneritet me njé ndérmarrje lokale?

Po/Jo
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13. A e keni punésuar njé ndérmarrje pér té béré dérgesén apo njé
ndérmjetésues doganor?
Po/ Jo
14. A keni njé listé gmimesh Free on Board (FOB) apo Kosto, Siguri dhe
Transport (CIF) pér produktin tuaj, apo njé listé té shérbimeve tuaja?
Po/Jo
15. A keni shikuar nése mund té shisni apo té pérdorni emrin e
teknologjisé dhe tregtisé té shogéruar me produktin tuaj né tregjet e
synuara pa shkelur té drejtat mbi pronén intelektuale (PI)?
A. Strategjia ime Pl hulumton para se té hyjé né njé treg té huaj
B. Pl ime éshté e regjistruar vetém né Kosové
C. Cfaré éshté PI?

Sa piké morét?

Nése kéni zgjedhur «A», ose jeni pérgjigjur me «Po» né 11-15 pyetje, urime!

Ju e kuptoni pérkushtimin, strategjité dhe burimet e nevojshme pér té€ qené njé ek-
sportues i suksesshém. T€ paktén, ju keni njé bazé t€ miré pér t'iu qasur botés dhe t&
jeni t€ suksesshém.

7-10: Jo keq

Ka disa dobési né strategjiné tuaj t€ eksportit. Do t€ ishté miré gé té€ kérkoni késhilla
dhe udhézime nga eksperté geveritar, konsulenté té eksportit apo nga dega pér tregti
ndérkombétare né institucionin tuaj financiar.

MEé pak se 7

Edhe nése ndiheni té gatshém qé té vizitoni toka té largéta, ju duhet qé fillimisht té
béni mé shumé detyra té shtépisé para se té eksportoni. Konsideroni kérkesén pér
ndihmé nga burimet e pérmendura né kété kapitull.
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HAPI #2

Globalizimi: Lidhja me zinxhirin e vlerave globale
2.1 Rreth globalizimit

Termi “globalizim ekonomik” filloi té pérdoret rregullisht né fillim té viteve té ‘90-
ta dhe i referohet zgjerimit té shpejté té tregtisé ndérkombétare dhe rrjedhjeve té
kapitalit g€ nga ajo kohé. Ekonomité botérore jané béré mé té integruara se sa ndon-
jéheré mé paré. Globalizimi ka béré qé shumé biznese té ndajné produktet apo shér-
bimet e tyre né disa komponenté. Késhtu qé, né vend se té prodhohen veté kompo-
nentét apo té pérfitohen nga furnizuesit vendoré, bizneset transferojné disa aspekte
té punés né vende té tjera. Ekonomistét e quajné kété bashké-varési t€ re Zinxhiri i

vlerave globale (ZVG).

2.2 Té kuptuarit e Zingjirit té vlerave globale

Njé zingjir vlerash (qofshin ato globale ose jo) pérbéhet nga aktivitete qé sjellin
njé produkt apo shérbim nga koncepti i tij né pérdorimin pérfundimtar dhe mé tej.
Kjo pérfshin dizajnin, prodhimtaring, marketingun, shpérndarjen dhe mbéshtetjen
financiare t€ konsumatorit final. Aktivitet qé pérbéjné njé zingjir vlerash mund té
jené té pranishme né njé ndérmarrje té vetém ose mund t€ jené té ndara né ndér-
marrje té ndryshme. Kur ato aktivitete nuk jané “té pranishme vetém pérbrenda njé
lokacioni gjeografik” sikurse brenda njé vendi, atéheré kemi té béjmé me Zingjir té
vlerave globale.

ZVG-té nuk jané koncept i ri. Tregtia dhe investimi po ndérkombétarizoheshin
né masé té madhe né fund t€ shekullit 19 dhe né fillim té shekullit 20. Por me
shpérthimin e Luftés sé paré botérore, e pasuar nga Depresioni i madh dhe Lufta e
dyté botérore, globalizimi nuk kishte béré hapa pérpara deri ne qerekun e fundit té
shekullit 20. Tregtia botérore éshté zhvilluar nga ndérmarrjet qé prodhojné produkte
né njé vend dhe i shesin ato né njé vend tjetér. Po ashtu éshté duke u larguar nga
qasja e fabrikés, ku biznesi prodhon produktet e tij né njé vend té huaj dhe i shet ato
pothuajse ekskluzivisht né até treg. Ndérkaq, tregu ndérkombétar tani karakterizo-
het secilén heré e mé shumé nga hyrjet e ndérmjetme (si pér produkte ashtu edhe pér
shérbime), ndérlidhja e té cilave mund té jeté kudo né boté.
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2.3 Rritja e Zingjirit té vlerave globale
Ekzistojné tri forca madhore qé i qojné ZVG-té drejt rritjes

2.3.1 Zvogélimi ikostos sé transportit

Pérderisa shqetésimet lidhur me afatet kohore nuk diktojné ndryshe, ndérmarrjet
mund t€ pérballojné zhvendosjen e produkteve dhe shérbimeve té tyre né lokacione
g€ ofrojné pérparésité mé t€ mira konkurruese.

2.3.2 Pérmirésimi i teknologjive informative dhe komunikuese

Avancimi né teknologjité informative dhe komunikuese (TIK) nénkupton qé ndér-
marrjet jané shumé mé pak t€ limituara nga distanca kur veprojné né tregjet e huaja.

2.3.3 Reduktimi i pengesave pér tregti dhe investim

Tregtia e re bilaterale dhe marréveshjet pér investime, i ulin tarifat globale dhe
ekonomité e liberalizuara né tregjet né zhvillim sikurse Kina dhe India i kané lejuar
ndérmarrjet q€ té€ kené qasje né tregjet né té cilat mé paré nuk ka ka qené e mundur

té kyqen.

2.4 Zingjiri i vlerave lobale dhe eksportuesit e Kosovés

ZVG-té mundésojné qé ¢do lidhje me zingjirin t€ specializohet né até qé e bén
mé sé miri. Kjo qon drejt njé efikasiteti mé té madhé, produktiviteti t€ rritur dhe
zvogélimi t€ gmimeve t€ konsumit pér produktet dhe shérbimet e cilésisé sé larté.
NE té njéjtén kohé, ky ambient tregtie stimulon konkurrencén intensive globale qé
inkurajon inovacionin.

Ndérmarrjet, anémbané botés jané detyruar té adaptohen me zhvillimin e ZVG-ve.
Pér shembull, aktivitetet jo themelore mund tu transferohen furnizuesve, partneréve
apo filialeve né vendet me kosto té ulét té fuqisé punétore apo pérparési té tjera
konkurruese. Njé mundési tjetér éshté qé ndérmarrjet e vogla dhe té mesme (NVM-
t€) té furnizojné me produkte apo shérbime ZVG-té e themeluara nga njé ndérmar-
rje tjetér, duke pérfshiré njé shumékombési té huaj.

13
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2.5 Zingjiri i vlerave globale dhe biznesi juaj

Jukeni njé varg té konsiderueshém té strategjive pér té pérfituar nga ZVG-té. Mé
poshté jané ato nga mé kryesoret.

2.5.1 Ofrimiifaktoréve té ndérmjetém té prodhimit pér njé zingjir ek-
zistues té vlerave globale

Nése produkti i juaj éshté dicka qé njé ndérmarrje tjetér (qofté ajo kosovare apo e
huaj) e pérdor si njé faktoré t& ndérmjetém té prodhimit, ju mund t€ jeni né gjendje
qé té€ lidheni me ZVG-né e tyre duke u béré furnizues. Kjo éshté njé qasje shumé e
zakonshme dhe sigurisht mé e thjeshta. Pér NVM-té, veqanérisht ato me teknologji
apo specializime t€ pérshtatshme, mundésité e reja pér té shitur tek ndérkombétarét
apo furnizuesit e tyre, paraqiten vazhdimisht.

2.5.2  Zhvilloni zinxhirin tuaj té vlerave globale pérmes transferimit

Nése ndérmarrja juaj prodhon qofté produkte té pérfunduara apo faktoré té ndérm-
jetém té prodhimit, ju mund t€ zhvilloni ZVG-né tuaj. Pérfitimi i faktoréve té
ndérmjetém té prodhimit, sikurse 1énda e paré, komponentét, nén-sistemet dhe pro-
dukte dhe shérbime té tjera nga furnizuesit e huaj mund t’ju ndihmojé né prodhimin
e produkteve tuaja.

2.5.3 Pérdorni investimet e huaja direkte pér tu lidhur apo pér té kri-
juar njé zinxhir té vlerave globale

Duke investuar jashté vendit mund té fitoni gasje t&€ menjéhershme né njé treg té
huaj dhe t€ rrisni shitjet e ndérmarrjes suaj dhe t€ promovoni rritjen e saj. Ekziston
njé spektér i gjeré i qasjeve né investime, qé rradhiten prej atyre pasive e deri te ato
aktive.

Pér shembull, ju mund ti bashkangjiteni njé¢ ZVG-je thejsht duke investuar né njé
ndérmarrje t€ huaj duke marré pak pjesé apo duke mos marr€ pjesé fare ne operacio-
net e tij. Blerja e njé ndérmarrje té huaj, apo krijimi i njé parteriteti éshté njé ményré
tjetér pér té rritur konkurrencén tuaj né tregun vendor. Kjo gasje mund té jeté shumé
kosto-efikase nése ju keni mundésité dhe aftésité qé t€ mbani prodhimtariné dhe
shpérndarjen pérmes investimit dhe nése nuk keni nevojé qé ta ndértoni gjithé kété
prej themeleve.

NE¢ fund té fundit, ju mund t€ krijoni njé ndérmarrje shtesé né tregun e huaj qé do
té ishte né komplet né pronésiné tuaj. Kjo mund t’ju ndihmojé qé té udhéhiqgeni
dhe t€ pérfitoni nga ZVG-t€ pjesé e té cilave éshté ndérmarrja juaj. Pérparésia mé e
réndésishme éshté qé ju nuk vareni nga njé partner, késhtu qé¢ mund té kontrolloni
drejtimin qé do ta marré ndérmarrja shtesé e juaj.
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Ju po ashtu keni kontakt t€ drejpérdrejté me pérdoruesit e produktit, mund té ndér-
toni raport solid me konsumatorin, dhe identiteti juaj nuk fshihet nga prania e njé
partneri. N€ fund, personeli juaj jashté vendit u pérgjigjet vetém juve, dhe té gjitha
té dhénat q¢ kané t€ béjné me operacionet tuaja jashté vendit jané vetém né dispozi-
cionin tuaj.

2.5.4 Pérqendrohuni né sektoret e shérbimeve

Sektori i shérbimeve éshté duke u hapur anémbané botés. Edhe nése jeni kryesisht
prodhues, mund té qoni mé tutje njé zinxhir vlerash duke u degézuar né shérbime
me vlera t€ shtuara q€ kané t&€ b&jné me sektorin tuaj, sikurse dizajni, distribucioni,
marketingu dhe logjistika.

Industrité sekondare mund té ofrojné mundési shtesé. Ndérmarrjet jan€ duke kérkuar
njé llojllojshméri shérbimesh pér té lehtésuar tregtiné — sikurse shérbime financiare,
procesim té dhénash, telekomunikim, logjistiké, dhe shérbime ligjore. Ndérmarrja
juaj mund té keté ekspertizé té specializuar qé éshté drejpérdrejté e aplikueshme né
aktivitete té tilla.
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HAPI # 3

Hartimi i rrugés suaj: Zhvillimi i planit tuaj té eksportit

3.1 Pérse té béhet plani?

Eshté e domosdoshme qé t€ kuptoni tregun tuaj dhe pérqendrimin kryesor t€ bizne-
sit tuaj para se t€ hyni né tregun ndérkombétar.

Nése e planifikoni miré projektin tuaj t€ eksportit, do té keni njé mundési mé t€ miré
pér t€ pasur sukses né tregun e synuar. Planifikimi i keq (apo mos planifikimi) mund
té Gojé drejt déshtimeve té médha jashté vendit dhe mund t€ démtojé shumé edhe
operacionet tuaja biznesore brenda vendit.

Institucionet financiare dhe agjencité e tjera huadhénése nuk do té€ japin fonde pér
njé biznes qé i mungon njé plan i miréfillté i eksportit. Pér mé tepér, partnerét dhe
investitorét potencial déshirojné té shohin saktésisht se si planifikoni té arrini ob-
jektivat tuaja.

Me pak fjalé, nuk do té arrini askund pa njé plan eksporti. Ky kapitull do t’ju
ndihmojé qé té krijoni njé té tillé.

3.2 Baza: Plani juaj i biznesit

Njé plan i miré i eksportit fillon né shtépi. Tani éshté koha qé té rishikoni dhe té
azhurnoni planin tuaj t€ biznesit. Me siguri éshté vjetéruar. Né rast se nuk keni njé
té tillé, atéheré tani éshté koha qé pérfundimisht té krijoni njé.

Mit eksporti: Eksporti éshté shumé i komplikuar!!!!

Mbani né mend, nuk keni nevojé qé t'i béni té gjitha veté. Eksperté té
jashtém mund t’ju pérfaqésojné, té gjejné konsumatoré jashté vendit, té€ me-
naxhojné shitjet jashté vendit, t¢ merren me dokumentacione dhe té béjné
dérgimin e produkteve.

3.3 Té ndértohet mbi bazament Plani juaj i eksportit

Pasi té keni rregulluar planin tuaj t€ biznesit, mund té filloni té krijoni njé plan té
eksportit. Kjo nuk éshté digka qé pérfundohet brenda njé jave, dhe edhe pasi té keni
filluar eksportin, do t€ keni nevoje ta ripértérini rregullisht.
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Késhillé: Kontaktoni shogatén tuaj té biznesit pér té gjetur emrat e kompanive té suk-
sesshme eksportuese té cilat mund t'ju japin késhilla praktike.

3.4 Elementet e planit tuaj te eksportit

Plani i eksportit éshté njé plan biznesi qé pérqendrohet né tregjet ndérkombétare.
Al identifikon tregun/tregjet tuaja té synuar/a, qéllimin e eksportit, burimet e nev-
ojshme dhe rezultatin e parashikuar.

Plani juaj i eksportit duhet té pérmbajé siq vijon:

Hyrjen
v’ Historia e biznesit v Qéllimi i planit té eksportit
v' Vizioni dhe misioni v" Qéllimet dhe objektivat organizative
v Qéllimet pér tregun ndérkombétar | v' Objektivat afat shkurte dhe afat gjate

pér eksportim

v" Lokacioni dhe ndértesa

1. Organizimi

v" Pronésia v/ Qéshtjet e tregut té punés

v" Menaxhmenti v Pérvoja né korporaté dhe ekspertiza
né eksport

v Personeli v Niveli i pérkushtimit t¢ menaxhmen-
tit té larté

v Aleancat strategjike v' Raporti mes eksportit dhe opera-

cioneve té tjera biznesore

2. Produktet dhe shérbimet

v’ Karakteristikat kyce v" Prodhimi i produkteve dhe shérbi-
meve

v’ Pérshkrimi i produkteve dhe shér- | v/ Adaptimi dhe ri-dizajnimi i kérkuar

bimeve pér eksport

v" Produktet dhe shérbimet e ardhme | v/ Pérparésité krahasuese né prodhim-
tari

3. Rishikimi i tregut

v" Hulumtimi i tregut v Procesii blerjeve dhe kriteret e blerjes

v' Mjedisi politik v’ Pérshkrimi i pjesémarrésve né industri

v' Mjedisi ekonomik v Pjesa e tregut gé mbulohet nga importi
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v' Madhésia e tregut

v Pengesat e tarifave dhe jo-tarifave

v' Segmentet kyce té tregut

v Trendet e industrisé dhe faktoré té tjeré té
tregut

v’ Perspektiva e tregut

4. Strategjia pér hyrje né treg

v' Tregjet e synuara

v’ Pérshkrimi i konkurrentéve kyg

v' Pozicionimi i tregut

v Analiza e pozicionit konkurrues

v’ Strategjia e vénies sé ¢mi-
meve

v' Pérshkrimi i ndérmjetésuesve dhe part-
neréve

v Kushtet e shitjes

V" Promovimi i strategjisé/zhvillimit té shit-
jeve

v’ Strategjia e shpérndarjes

5. Qéshtjet rregullative dhe logj

istike

v' Qéshtje té tjera rregullative

v" Mbrojtja e pronésia intelektuale

v Dokumentacioni pér tregti

v’ Pérdorimii ofruesve té shérbimeve tregtare

v" Ményrat e transportit dhe
sigurimi i ngarkesés sé mallit

6. Faktorét e rrezigeve

v Rreziget e tregut v’ Rrezige politike dhe té tjera
v Rreziget e kredisé dhe valutés
7. Planiiimplementimit
v’ Aktivitetet kryesore v’ Vlerésimi i kritereve dhe procesit

8. Plani financiar

v Té ardhurat vjetore dhe | v Kostoja e marketingut dhe promovimit
burimi i fondeve
v Buxheti operacional v

Shpenzime té tjera apo harxhimet

v Kostoja e shitjes
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HAPI # 4

Pércaktimi: Identifikimi i tregut tuaj té synuar

4.1 Té kuptuarit e hulumtimit té tregut ndérkombétar

Kushtojini kohé hulumtimit t€ kulturés vendore, kuptoni se si béhen gjérat atje dhe
pérshtatuni. Njé pjesé e procesit pérfshin gjetjen e partnerit t€ duhur vendoré. Pas
planit té eksportit, hulumtimi i tregut mund t€ jeté kontribuesi mé i réndésishém né
suksesin ndérkombétar. Jané rreth 190 vende né boté dhe ju duhet t€ synoni ato té
duhurat pér produktin apo shérbimin tuaj.

Pér té béré kété, ju duhen informata g€ do t’ju jepnin njé pamje té qarté té faktoréve
politik, ekonomik dhe kulturor t€ cilat ndikojné né veprimtariné tuaj né€ njé treg té
caktuar. Hulumtimi i tregut éshté Gelési pér t€ kuptuar mundésité tuaja. Ai mund
té€ konfirmojé nése ekziston ndonjé mundési, t’ju japé njé ide té qarté se si mund té
zhvillohet njé treg i ri apo t’ju ndihmojé qé t€ kuptoni se gfaré éshté e réndésishme
pér konsumatorét tuaj potencial.

Tre hapat elementar pér hulumtim té tregut ndérkombétar, edhe pse té detajuar, nuk
jané kompleks.

Hapi 1: Analizoni tregjet potenciale

Mblidhni statistika qé kané té béjné me sektorin tuaj dhe qé tregojné eksport té
produktit apo shérbimit né vende t€ ndryshme.

Identifikoni pesé deri né dhjeté tregje t&€ médha dhe me rritje té shpejté pér pro-
duktin apo shérbimin tuaj. Pércillini ato se si kané funksionuar né pesé vitet e fun-
dit. A ka qgené rritja e tregut e qéndrueshme pérgjaté viteve? A €shté rritur importi
edhe gjaté periudhave té recesionit ekonomik? Nése jo, a éshté rikthyer rritja pas
rimékémbijes ekonomike? Zgjidhni disa tregje mé té vogla si tregje t€ qéndrueshme
ku mund té€ mos keté aq shumé konkurrencé.

Synoni tre deri pesé nga tregjet mé premtuese pér studim té métutjeshém.

Hapi 2: Vlerésoni/analizoni tregjet e synuara

¢ Vlerésoni trendet qé do té mund té ndikonin né kérkesén pér produktin apo
shérbimin tuaj. Llogaritni konsumin e pérgjithshém té produkteve apo shérbi-
meve e njéjta me té juajat dhe identifikoni sasiné e importuar.

¢ Studioni konkurrencén vendore dhe até t€ huaj dhe shikoni shtrirjen e tyre né
treg.
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¢ DPér géllime marketingu, familjarizohuni me kanalet e shpérndarjes, dallimet
kulturore dhe praktikat biznesore.

¢ Identifikoni pengesat e huaja (tarifore apo jo-tarifore) pér produktin apo shér-
bimin tuaj qé do t€ importohet nga ai vend, si dhe pengesat vendore (si¢ jané
kontrollet e eksportit) qé ndikojné né eksportin né até vend.

¢ Hulumtoni rreth stimulimeve geveritare vendore dhe t€ huaja pér t€ promovuar
eksportin e produktit apo shérbimit.

Hapi 3: Nxirrni pérfundime

Pas analizimit t€ t€ dhénave, ju mund té vendosni qé duhet t€ kufizoni pérpjekjet tu-
aja pér marketing vetém né disa vende. N& pérgjithési, njé apo dy vende jané zakon-
isht mjaftueshém pér té filluar. Me kéto pérfundime, ju mund té filloni té zhvilloni
strategjiné tuaj té marketingut.

4.2 Llojet e hulumtimit té tregut

Ka shumé ményra pérmes té cilave hulumtohet tregu, por sa mé i detajuar dhe me sa
mé shumeé objektiva té jeté hulumtimi i juaj aq mé miré. Ekzistojné dy lloje kryesore
té hulumtimit té tregut, dytésor dhe parésor.

Késhille: Pérgatituni pér shpenzime shtesé pér hulumtimin e tregut, Iéshimin e pro-
duktit né treg dhe vizitat personale né ményré qé té mos i humbni mundésité potenciale.

4.2.1 Hulumtimi dytésor

Kété mund ta béni né Kosové, duke pérdorur t€ dhéna periodike, studime, raporte
té tregut, libra, anketa dhe analiza statistikore. Shumica e kétyre jané ‘online’, e po
ashtu edhe né odat ekonomike, organizatat pér zhvillim ekonomik, shoqatat indus-
triale dhe tregtare, si dhe ndérmarrjet kosovare qé tashmé jané prezente né tregun
tuaj té synuar.

4.2.2 Hulumtimi parésor

Pas plotésimit t&¢ hulumtimit parésor, mblidhni informata rreth tregut pérmes kon-
taktit té drejpérdrejté me konsumatorét potencial apo pérmes burimeve té tjera. Hu-
lumtimi parésor, pothuajse gjithmoné, kérkon pérfshirje personale pérmes interv-
istave dhe konsultimeve. Deklarojini objektivat e ndérmarrjes suaj dhe prezantojini
pyetjet tuaja né ményré t€ qarté. Pér shembull:

& Pérshkrimi i ndérmarrjes — jepni njé pérshkrim té shkurtér t€ ndérmarrjes suaj,
historis€, industrisé/tregut, filialeve profesionale (nése ka ndonjé té till€) si dhe té
produktit apo shérbimit tuaj.

¢ Objektivat — shkurtimisht, renditni apo pérshkruani njé ose mé shumé objektiva
pér eksportin e planifikuar té€ produktit apo shérbimit tuaj, duke u bazuar né
hulumtimin dytésor té tregut.
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*  Produkti apo shérbimi — qartazi pérshkruani produktin apo shérbimin qé doni té
eksportoni.

¢ Pyetje — bazoni pyetjet tuaja né hulumtimin dytésor dhe jini sa mé specifik qé
éshté e mundur. Do té€ merrni pérgjigje mé té miré nése éshté e qarté qé e keni
analizuar géllimin tuaj me kujdes.

4.2.3 Profilizimi i tregjeve potenciale

MEé poshté éshté njé listé e ploté pér t’ju ndihmuar qé té pérmbledhni até se ¢faré
keni mésuar rreth tregut t€ mundshém. Pasi t€ keni krijuar dy apo tre profile, kraha-
sojini ato qé t€ shihni se cila né pérgjithési paraget mundésité mé té mira.

Mit i eksportit: Nuk mund té konkurroj jashté vendit!!!

Kjo nuk éshté e vérteté.

Nése ndérmarrja juaj shet brenda vendit, pérse mendoni qé nuk do té gjente
konsumator edhe jashté vendit?

Mbani ne mend, ¢mimi nuk éshté e vetmja piké shitése - edhe faktorét e tjeré si-
kurse nevoja, pérdorshmeéria, cilésia, shérbimi dhe shija e komsumatorit mund
t’ju béjné konkurrues.

1. Llojii tregut — a éshté:

v’ Treg i zhvilluar plotésisht (Japonia, Gjermania, ShBA)
v’ Treg né zhvillim me rritje té shpejté (Kina, India)
v Treg né zhvillim me rritje margjinale (shumé shtete afrikane)

2. Pikat kryesore politike - Pérshkruaj:

v' Qeveriné v Temat kryesore politike
v' Kush éshté kush v' Marrédhéniet me Kosovén, duke pérfshiré
marréveshjet

3. Pikat kryesore ekonomike - P€rshkruaj:

v" Ekonominé vendore v Importet dhe eksportet e pérgjithshme
v' Trendet ekonomike v"Importet né Kosové dhe eksportet jashté saj

4. Informata biznesore - Specifiko:

v Valutén monetare v’ Praktikat dhe rregulloret biznesore
v Gjuhén (gjuhét) v' Dallimet né sistemin ligjor

v' Marrédhéniet e punés v’ Praktikat e prokurimit geveritar

v’ Orariipunés
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5. Opsionet pér partneritet — Renditni:

v' Opsionet pér partnerét lokal

v Ndérmarrjet kosovare gé béjné biznes né tregun e synuar

v Ndérmarrjet e médha nga tregu i synuar gé béjné biznes né Kosové

6. Mbéshtetje pér tregun — strategjité hyrése- Identifikoni:

v Shogatat industriale v' Mediat e tregtisé

v’ Lehtésimet pér hulumtim v Ngjarjet tregtare né tregun e synuar
v' Opsione té tjera pér krijim té | v/ Burimet e hulumtimit té tregut
rrjeteve

7. Faktorét kulturor - Specifiko:

v' Gjérat gé duhet béré dhe gé | v/ Pérshendetjet dhe format e adresimit ndaj
s'duhet béré dikujt

v Dallimet kulturore v/ Qéndrimi ndaj popullit té Kosovés

v Késhilla té pérgithshme

8. Késhilla pér udhétim — PErshkruaj:

v' Shérbimet mbéshtetése té | v' Vizat, lejet e punés apo kérkesa té tjera
biznesit

v' Hotelet e pérshtatshme v Standardet e telekomunikimit

v Zakonet e [énies sé bakshishit | v© Voltazhi elektrik

v' Pushimet fetare
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HAPI #5

Arritja tek konsumatorét: Zhvillimi i strategjisé sé marketingut
pér eksportin tuaj

Trajtoni té gjitha tregjet ndryshe: ekzistojné dallime kulturore té cilat dubet
t’i respektoni.

5.1 Té kuptuarit e planit té marketingut pér eksport

Shumé kohé para se t€ plotésoni porosiné tuaj té paré, do t’ju nevojitet njé plan mar-
ketingu pér eksport. Derisa jeni duke e zhvilluar até, mbani né mend gé nuk duhet
ti pérzieni marketingun me reklamimin, shitjet apo promovimin. Marketingu éshté
strategji. Tre t€ tjerat jané mjetet té cilat do t'i pérdor strategjia juaj pér té arritur tek
audienca e synuar.

Njé plan i miré marketingu duhet té ndértohet duke u bazuar né hulumtimin tuaj
dhe t'i pérgjigjet pyetjeve né vijim:

¢ Cilat jané karakteristikat e tregut tuaj té synuar?

¢ Simund t'i qasen konkurrentét tuaj tregut?

¢ Cila éshté strategjia mé e miré promovuese pér t'u pérdorur?

1 4

Si duhet ta pérshtatni materialin tuaj ekzistues apo qofté edhe produktin ose
shérbimin tuaj?

5.2 P-ét e shumta té marketingut ndérkombétar

*Zakonisht u referohet si “formula e marketingut”. Katér P -ét e marketingut

pérfshijné:

¢ (Product)Produktin — cili éshté produkti apo shérbimi juaj dhe si mund t'i pér-
shtatet tregut?

¢ (Price) Cmimin - ¢faré strategjie té vendosjes sé gmimeve do té pérdorni?

¢ (Promotion) Promovimi - si do t'i njoftoni konsumatorét me produktin apo
shérbimin tuaj?

¢ (Place) Vendi - si dhe ku do ta béni dérgesén apo shpérndarjen e produktit ose
shérbimit tuaj?
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Késhillé: Ndértimi i marrédhénieve biznesore né tregjet e huaja béhet mé sé miri
ballé pér ballé. Fax-i, telefonatat dhe email-at duhet té lihen pér pérforcimin e mar-
rédhénieve.

*Tregtia ndérkombétare éshté mé e komplikuar. Shtojini edhe nénté P-ét tjera
pér té pérfituar listén me 13 P-ét e marketingut ndérkombétar:

L 4
¢
*

Pagesa— sa komplekse jané transaksionet ndérkombétare?

Personeli—a i ka personeli juaj aftésité e nevojshme?

Planifikimi—a e keni planifikuar biznesin tuaj, tregun, financat dhe thirrjet tele-
fonike pér shitje?

Puna me letra/Dokumentacioni— a i keni plotésuar té gjitha dokumentacionet
e kérkuara?

Praktikat — a i keni marré parasysh dallimet né praktikat kulturore dhe bizne-
sore?

Partneriteti —a e keni pérzgjedhur njé partner qé té krijoni njé prani mé té forté
né treg?

Politikat/Rregulloret — cilat jané politikat aktuale té planifikuara?

Pozicionimi —si do té€ pranoheni né treg?

Mbrojtja (Protection) — a i keni vlerésuar rreziget dhe a keni ndérmarré hapa
pér té mbrojtur ndérmarrjen tuaj dhe pronén e saj intelektuale?

5.3 Ndértimi i planit tuaj té marketingut pér eksport

Plani i juaj i marketingut éshté njé puné né zhvillim e sipér dhe té cilin duhet ta
modifikoni vazhdimisht. Derisa jeni duke e zhvilluar até, merrni parasysh pyetjet né
vazhdim:

Cila éshté natyra e industrisé suaj?

* & 6 6 o o o

Kush jané konsumatorét e synuar?

Ku jané t€ vendosur ata?

Cila éshté strategjia e marketingut e ndérmarrjes suaj?
Cfaré produkte apo shérbime planifikoni t€ tregtoni?

Si do t'i vendosni ¢mimet e produktit apo shérbimit tuaj?
NE cilin segment t€ tregut do té€ pérqendroheni?

A e shpalos né ményré efikase materiali juaj i marketingut cilésiné dhe vlerén e
produktit apo shérbimit tuaj si dhe profesionalizmin e ndérmarrjes suaj?
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Késhillé: Jini té pregatitur pér té pérkthyer dokumentet né gjuhén (gjuhét) e tregut té
synuar. Konsumatorét actual dhe ata potencial do ta ¢mojné até.

Pér sa i pérket pérmbajtjes, njé plan i miré marketingu ndérlidhet sé aférmi me
planin tuaj té eksportit dhe duhet té pérmbajé siq vijon:

¢

Pérmbledhja ekzekutive — géllimi i planit tuaj té marketingut dhe se si objekti-
vat tuaja do t€ pérdoren né strategjiné e eksportit.

Analiza e produktit apo shérbimit — njé pérshkrim i qarté i produktit apo shér-
bimit pér eksport, pikat e tij unike té shitjes, dhe sa e tregtueshme mund té jeté
ndérkombétarisht.

Analiza e tregut — karakteristikat ekonomike, sociale, politike dhe kulturore té
tregut té synuar, njé profil i konsumatorit té synuar, vecorité blerése dhe faktorét
me ndikim né vendimet pér blerje.

Analiza konkurruese — pér té vendosur rreth strategjive té vénies sé ¢mimeve
dhe t€ marketingut pér produktin apo shérbimin tuaj.

Qéllimet — si do t'i arrini objektivat tuaja pér sa i pérket shtrirjes né treg, pozi-
cionimit, té hyrave vjetore, dhe pérfitimit té pritur.

Strategjia e marketingut — strategjia e marketingut, duke pérfshiré rekomandi-
met pér vénien e ¢mimeve, ményrén e dérgesés dhe metodat e propozuara pér
promovim.

Realizimi — aktivitetet dhe t€ dhénat e synuara qé do t'i ndérmerrni pér ta real-
izuar planin e marketingut, duke pérfshiré edhe njé buxhet t€ detajuar té mar-
ketingut.

Vlerésimi — vlerésoni planin tuaj té marketingut né faza té ndryshme pér té pér-
caktuar nése po i arrini qéllimet tuaja dhe ¢faré modifikimesh mund té jené té
nevojshme.

Pérmbledhja — njé gjysém faqe pérmbledhje e géllimeve té planit tuaj té mar-
ketingut, duke pérshkruar se si pérshtaten ato né planin e pérgjithshém té ek-
sportit.

5.4 Vendosja e gmimeve

Vendosja strategjike e gmimeve &shté njé nga faktorét kryesoré né arritjen e suksesit
financiar. Njé pjesé e vendosjes reale té gmimeve té eksportit, dhe né kété ményré njé
margjiné pérkatése té profitit, éshté analizimi i prodhimtaris€, kostoja e dérgesés dhe
shpérndarjes, konkurrenca, dhe kérkesa e tregut. Po ashtu duhet té kuptoni faktorét
e tregut t€ synuar si dhe shpenzimet tjera qé kané té béjné me eksportin, si¢ jané:

¢
*
*

Norma e kémbimit té valutés monetare dhe luhatjet
Hulumtimi i tregut dhe kontrollimi i kredisé

Arkétimet/sigurimi i rrezigeve
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Udhétimet biznesore
Posta ndérkombétare, normat telefonike fikse dhe mobile
Pérkthimi

Pérgindjet, kostoja e trajnimeve dhe kosto té tjera qé pérfshijné pérfagésuesit e
huaj

* & o o

*

Konsulentét dhe ndérmarrjet ndérmjetésuese té€ dérgesés

¢ Modifikimet e produktit apo shérbimit dhe paketimi i veganté

Késhillé: Kushtojini kohé té mjaftueshme mbledhjes sé informatave mbi kérkesén e
konsumatorit, hapésirén konkurruese, ligjet vendore té importit, kérkesat doganore,
dhe faktoréve té tjeré té réndésishém.

5.4.1 Kérkesa e tregut

Sikurse né tregjet vendore, kérkesa né tregun e huaj mund té ndryshojé ¢mimin tuaj.
Me fjalé t€ tjera, ¢faré mund té pérballojé tregu? Pér shumicén e konsumatoréve
té produkteve, t€ ardhurat vjetore pér banoré jané njé ményré e miré pér t€ matur
aftésin€ e tregut pér t€ paguar. Shpesh heré, thjeshtimi i produktit apo shérbimit pér
té zvogéluar ¢mimin e shitjes mund té jeté opsioni mé i miré né tregjet mé pak té
pasura.

Mbani né mend qé vlerésimet e monedhés mund té ndikojné né pérballimin finan-
ciar. Mundohuni gé té rregulloni luhatjet e valutés monetare dhe vlerés krahasuese
té euros kur vendosni pér gmimet.

5.4.2 Konkurrenca

NE tregjet e brendshme, jané té pakta ndérmarrjet g€ mund t€ vendosin ¢mimet pa
i marré parasysh ¢mimet e konkurrentéve té tyre. Kjo vlen edhe pér eksportin. Nése
keni shumé konkurrenté né tregun e huaj, do t’u duhet gé té pérshtateni apo té ulni
¢mimin né ményré qé té fitoni vendin tuaj né até treg. Megjithaté, nése produkti apo
shérbimi juaj éshté unik apo i ri, mund té vendosni njé ¢gmim mé té larté.

5.4.3 Strategjité e vendosjes sé ¢cmimit

Si do té ndikojé secili treg né ¢mimin tuaj? Né llogaritjet tuaja, pérfshini modifi-
kimet e produktit, transportin, dhe sigurimin. Si¢ u pérmend edhe mé larté, nuk
mund té injoroni ¢mimet e konkurrentéve tuaj. Referojuni objektivave tuaja té tregut
kur vendosni pér vénien e ¢gmimeve. Pér shembull, a jeni duke u pérjekur qé té depér-
toni né njé treg t€ ri? A jeni duke kérkuar treg me rritje afat-gjate?
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Apo jeni duke ndjekur njé dalje pér prodhimtari té tepért? Ju duhet té pérpiloni miré
objektivat tuaja t€ marketingut dhe té vénies sé ¢mimeve né disa tregje té caktuara
(p-sh. né vendet né zhvillim). Ekzistojné disa strategji té vénies sé ¢mimeve:

*
*
*

Cmimortja statike — vihet i njéjti cmim pér té gjithé konsumatorét.

Cmimortja fleksibile — rregullimi i ¢gmimeve varésisht prej tipit té konsumatorit.
Cmimotja e bazuar né kosto té ploté — i mbulon kostot fikse dhe té ndry-
shueshme t€ shitjeve me eksport.

Kostoja margjinale — i mbulon vetém kostot e ndryshueshme té eksportimit té
prodhimtarisé, pérderisa paguani paraprakisht si dhe kosto té tjera fikse qé nuk
jané shitje vendore.
Cmimi i depértimit — duke e mbajtur ¢mimin tuaj t€ ulét térhigni mé shumé
konsumatoré, i dekurajoni konkurrentét, dhe zini mé shpejté vend né treg.
Heqja e njé pjesé té tregut — vénia e ¢mimit té larté pér produktin né ményré
q je p) gu ¢ per p y!
qé té fitohet profit optimal nga konsumatorét e pasur pérderisa ka konkurrencé
té ulét.

Pasi ti keni pércaktuar kostot tuaja dhe pasi té keni pérzgjedhur strategjiné e vénies
sé€ ¢mimeve, krijoni ¢gmime konkurruese pér produktin apo shérbimin tuaj q€ ju jep
njé margjiné t€ pranueshme té fitimit.

5
S

4.4 Lista e ploté e gmim - vénies

hfrytézojeni listén mé poshté pér té kuptuar koston tuaj dhe pér té zhvilluar strate-

gjiné e vénies sé¢ ¢cmimeve.

*Marketingu dhe promovimi

v’ Tarifa e agjentit/shpérndarésit v' Marketingu, marrédhéniet me media

v' Udhétimi v" Komunikimi

v Materialet (broshurat, kartat e biz- | v/ Panairet e tregtisé dhe ekspozitat
nesit)

*Prodhimtaria
v Kosotoja pér njési e prodhimit v Kostot e rritura té Hulumtimit dhe Zh-
villimit (H&ZH)
v' Modifikimi i produktit apo shérbi- | v/ Etiketimi/paketimi
mit
v' Aprovimi rregullativ v' Paketimi/Marka (Shenja)
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*Dokumentacioni
v Inspektimi v' Sigurimi i ngarkesave
v Certifikata v' Tarifa pér ndérmarrjet ndérmjeté-

suese pér dérgesé

v’ Pérgatitja e dokumenteve

*Transporti

v' Pagesa per ngarkesat dhe té tjera | v/ Deponimi dhe ruajtja
té ngjashme
v Bartja v’ Sigurimi

*Dogana

v" Dogana dhe obligime té tjera né portin e hyrjes
v’ Pagesat e komisionerit doganor

*Financimi
v Kosotoja e financimit v’ Luhatjet né shkémbimin e valutés
v Pagesat e interesit v Sigurimi i eksportit

Tabela mé poshté nénvizon disa nga dallimet mes marketingut té produkteve dhe
marketingut té shérbimeve né njé mjedis eksporti.

Marketingu i produkteve pérkundrejt Marketingut té shérbimeve
v’ Faktorét Pér produkte v’ Pér shérbime
v' Demonstrime / Mostér e produktit v Prezantimi i aftésive
v" Marketingu v Pérfagésues i shitjeve v Drejtorét e ndérmar-
fillestar pérmes ... rjes
v’ Fazat e mar- v' Marketingu i produktit tuaj | v/ Marketingu i ndér-
ketingut marrjes suaj dhe té shérbi-
meve tuaja
v' Prania e tregut|v" Shitja/objekti prej nga|v' Zyra apo njé zyré
vendor béhet shpérndarja virtuale né tregun e synuar
Nevoja pér informata
v Faktorét kul-| v Dizajnimi dhe paketimi i|v" Dinamikat ndér-perso-
turoré produktit nale
v Shogatat vendor | v Shpérndarésit, tregtarét v Industria e shérbimit
v Ngjarjet vendore |v" Panair v Konferenca (si folés)
v' Media v Reklamimi i produktit v’ Pérfshirja e shtypit
v' Partnerétvendor [v' Ndérmarrjet e prodhim-|v" Ndérmarrje té shérbi-
tarisé/shpérndarjes meve té tjera
v Prokurimi gever-| v Blerja e mallrave v' Kontratat e shérbi-
itar meve
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5.5 Promovimi

Rezultati i strategjive tuaja promovuese mund ta béjé té funksionojé apo té sh-
katérrojé pérpjekjen tuaj pér eksport.

Né kété kontekst, promovimi i referohet cilésdo apo té gjitha mjeteve t€ komuni-
kimit t€ renditura mé poshté té cilat mund t’ pérdorni pér té bindur njerézit qé té
blejné produktin apo shérbimin tuaj.

¢

Reklamimi — zgjedhni me kujdes median qé ka audiencé tégjéré. Nése jané té
pakté njerézit qé kané televizor, atéheré a éshté mé miré radio? Apo media e
shtypuar? Apo reklamimi ‘online’» Ose media sociale? Po promovimi "fjala e go-
jés” (déshmité, shembuijt, etj)?

Materialet promovuese — mund té doni ti largoni elementet q€ jané té papér-
shtatshme, ofenduese, apo té pakuptimta pér tregun e synuar. Pastaj merreni njé
shkrues komercial qe t'i pérshtasé kéto materiale né gjuhén amtare, dhe kontrol-
lojeni disa heré nga njé vendas i atij tregu.

Emaili i drejtpérdrejté — fushata pérmes emailit té drejpérdrejté mund té jeté
shumé efektive nése béni hulumtim dhe fitoni pérvojé né tregun tuaj té synuar.
Media — pérgatisni njé komplet informatash pér mediat qé do té pérfshijné njé
profil t&¢ ndérmarrjes suaj, produktet/shérbimet e reja, aktivitetet qé vlen t€ pérf-
shihen né lajme, si dhe ndonjé artikull té publikuar pér ndérmarrjen tuaj.

Vizitat personale — shumé kultura e vlerésojné kontaktin personal si ményrén
mé t€ miré té promovimit dhe ndértimit té marrédhénieve biznesore.
Panairet — marrja pjesé né panaire ndérkombétare ju mundéson qé t€ promovoni
biznesin tuaj, t€ kontrolloni konkurrencén dhe t€ hulumtoni tregun.

Interneti — pérgatituni g€ té€ pérkushtoheni me kohé dhe para qé té mbani web
fagen tuaj t€ azhornuar, té dobishme pér konsumatorét dhe né disa gjuhé té tjera.

5.6 Mjetet e marketingut

Zhvillimi mjeteve t€ duhura t€ marketingut éshté themelor pér suksesin e ndérmar-
rjes suaj. M€ poshté keni njé listé té disa késhillave dhe mjeteve g€ ju ndihmojné pér
té filluar:

*Karta e biznesit

* & 6 o oo o

Té€ jeté e dizajnuar né ményré profesionale dhe e cilésisé sé larté
T¢ jeté lehté e lexueshme

T¢ jeté né gjuhén (gjuhét) e duhur(a)

Té€ jeté konsistente me ndérmarrjen

Té jeté e dallueshme dhe informative

T¢ jeté e azhornuar, moderne dhe e kompletuar, duke pérfshiré prefiksin, vendin,
numrin e telefonit dhe t€ faksit, kodin postar, emailin dhe adresén e web faqes.
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Késhillé: Jini té kujdesshém dhe shikoni se gfaré kuptimi ka emri i juaj apo imazhi i
korporatés né tregun e synuar.

*Broshurat

Kreative dhe térheqése
Informative dhe lehtésisht té lexueshme, duke theksuar veganting tuaj

Té dizajnuara dhe té shtypura profesionalisht

* & o o

T¢ kéndshme pér t'u paré

*Déshmité e konsumatoréve

¢ Demonstrojné qé ndérmarrja juaj éshté shumé e rekomanduar
¢ Pérfagésojné konsumatorét tuaj meé té miré

¢ Paragesin citime nga ekzekutivi i larté
¢

Pérfshihen né broshurén tuaj dhe né web faqe

*Artikujt informativ

¢ Tregojné qartazi se ndérmarrja juaj éshté njé lider i njohur

¢ Citojné broshurén tuaj

¢ Riprodhohen né letér me llogon tuaj
¢ Shfagen né zyrén tuaj

¢ Dérgohen tek klientét potencial
*Videot

¢ Té sofistikuara dhe interesante

T¢ prodhuara me profesionalizém

T¢ orientuara kah cilésia dhe pérfitimi nga produkti apo shérbimi juaj
Té¢ qarta dhe té sakta

* & & o

Lehté pér tu gjetur (p.sh. né web fagen tuaj)

*Web faqgja

E kuptueshme dhe informative
E dizajnuar me profesionalizém
Lehté pér t'u hulumtuar

E kéndshme pér t'u paré

E azhornuar dhe e besueshme

Dérgesa e emailit e mundur

* 6 6 6 o o o

Mundéson blerjen ‘online’ (nése éshté e pérshtatshme)
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SHAPI #6

Hapja e derés: Hyrja né tregun tuaj té synuar

Eshté shumé e réndésishme pér eksportuesit e rinj qé té kené njé partner qé éshté
i familjarizuar me kulturén vendore biznesore.

6.1 Té kuptuarit e strategjive hyrése

Té zhvillosh njé strategji hyrése né treg, thjesht nénkupton gjetjen e metodave mé
té mira t€ dérgesés dhe shpérndarjes sé produkteve tuaja. Ose, nése eksportoni shér-
bime, atéheré nénkupton ngritjen e ményrave pér té fituar dhe mbajtur kontrata me
vendin e huaj.

6.2 Pérmirésimi i strategjive tuaja hyrése

Ju e keni zgjedhur tregun mé premtues pér produktin apo shérbimin tuaj. Tani, duke
u bazuar né hulumtimin e tregut, duhet t€ vendosni se cila metodé hyrése u pérshta-
tet mé sé€ miri nevojave tuaja.

Disa faktoré qé duhet té merren parasysh:

Si zhvillohet ndérmarrja juaj né tregun e synuar dhe né sektorin industrial?
Cilat jané pikat e forta dhe té dobéta té eksportit t& ndérmarrjes suaj?
Cfaré éshté kapaciteti financiar i ndérmarrjes suaj?

Cilat produkte apo shérbime po planifikoni té eksportoni?

Sa shérbime dhe sa mbéshtetje pas-shitjes do té kérkojé konsumatori juaj?

* & 6 6 o o

Cilat marréveshje tregtare apo pengesa vlejné né tregun tuaj t€ synuar?

6.3 Metodat e hyrjes né treg

Meényrat tradicionale té€ hyrjes né treg ndahen né katér kategori: eksporti i dre-
jpérdrejté, eksporti jo i drejpérdrejté, partneritetet dhe blerjet/investimet. Ne do t&
analizojmeé secilén prej tyre dhe pastaj t€ shikojmé géshtjen e ndérmjetésuesve — ag-
jentét, shpérndarésit dhe ndérmjetésit.

6.3.1 Eksportet e drejtpérdrejta

Pér sa u pérket produkteve, ju i tregtoni dhe ia shisni ato drejpérdrejt klientit.
Ndérkaq, pér sa u pérket shérbimeve, ju negocioni, lidhni kontrata dhe punoni né
ményré té drejtpérdrejté me klientin.
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Pérparésité:
Kthim mé i larté i investimit se sa shitja pérmes njé agjenti apo shpérndarési
Ju lejon té véni gmime mé t€ uléta dhe mé konkurruese

Kontakt mé i afért me konsumatorét tuaj
Té metat:

Nuk i keni shérbimet e njé pale ndérmjetésuese té huaj

Konsumatoréve apo klientéve mund t’'u duhet kohé mé e gjaté
pér t’ju njohur

6.3.2 Eksportet jo té drejpérdrejta

Pér sa u pérket produkteve, ju i tregtoni dhe ia shisni ato njé pale ndérmjetésuese si-
kurse njé shpérndarési té huaj. Po ashtu, mund té keni njé agjent té huaj apo pérfqé-
sues i cili nuk i blen produktet né ményré té drejpérdrejté.

Pér sa u pérket shérbimeve, ju kontaktoni me njé ndérmjetésues i cili pastaj negocion
dhe lidh kontrata né emrin tuaj.

Pér shumé eksportues, pala ndérmjetésuese mund té jeté ményra mé e miré pér té
hyré né treg.

6.3.3 Partneritetet

Mund té€ jeté njé pérparési pér ju po té€ keni njé partneritet me njé ndérmarrje
vendore, pozita strategjike e sé cilés e plotéson apo e vé mé né dukje tuajén. Njé
partneritet i strukturuar miré mund té tu japé shumé pérfitime t€ dyja paléve né
ményrat e shénuara mé poshté:

¢ Partneri juaj mund t€ plotésojé kapacitetet tuaja dhe t’ju japé ekspertizé vendore,
ide té menduara miré dhe kontakte

¢ Secila ndérmarrje pérqéndrohet né até qé bén dhe qé di dhé bén mé sé miri

¢ T€ dy partnerét e ndajné bashké rrezikun

¢ Ju mund té nxirrni ide dhe burime g€ t’ju ndihmojné té jeni té qeté me ndry-
shimet

¢ Jumund t'i qaseni disa tregjeve né té njejtén kohé

¢ Partneri juaj mund t’ju ofrojé teknologjing, kapitalin apo qasjen né treg t€ cilén
ju mund t€ mos jeni né gjendje ta pérballoni vetém

¢ Partneritetet mund té ndihmojné né zgjidhjen e problemeve qé lidhen me akred-
itimin profesional, 1évizjen e personelit pértej kufijve, dhe statusin ligjor dhe té
taksave

¢ NE tregjet globale me konkurrencg té lart€, kémbimi i forcave teknike dhe finan-
ciare i dy bizneseve mund té ju béjé mé konkurrues.
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Ju mund té zhvilloni strategjiné e parteritetit né tre hapa:

1. Vendosni nése partneriteti éshté njé gjé e miré apo jo pér ju. Nése nevojat tuaja
mund t€ plotésohen brenda shtépisé, atéhere partneri mund té€ mos jeté i nev-
ojshém. Nése keni nevojé pér financim, ndoshta éshté mé miré té kérkoni in-
vestitoré. Por nése po kérkoni ekspertizé té veqanté né njé treg vendor, atéheré
partneriteti mund té jet€ zgjidhje e miré.

2. Definoni formén, strukturén dhe objektivat qé partneriteti duhet té keté né
ményré gé t'u pérshtatet nevojave tuaja. Pér té béré kété, vlerésoni qéllimin
e ndérmarrjes suaj, kapacitetin e saj pér ti arritur ato dhe nga kush ju duhet
ndihmé pér t€ vazhduar tutje. Pastaj identifikoni se si duhet té funksionojé
partneriteti né ményré qé ti mbyll€ ato zbrazétira.

3. Gjeni njé partner i cili i plotéson kéto kushte dhe i cili do t€ jeté né “pérshtatje
e mir€” me ndérmarrjen tuaj. €shté shumé e réndésishme qé t€ pérzgjedhet njé
partner qé ka vlera dhe njé qasje té tillé né biznes qé pérshtatet me ato tuajat
né ményré qé t€ keni njé partneritet t€ suksesshém.

Ekzistojné disa forma t€ ndryshme t€ partneriteteve. Ato mé kryesoret jané:

Ligensimi — ligensa paraqet dhénje té té drejtave ndaj biznesit tjetér né ményré qé té
pérdorni né ményré té ligjshme teknologjiné dhe pronésiné intelektuale. Kjo zakon-
isht nuk e pérfshin dhénien e té gjitha t€ drejtave pér sa i pérket pronésisé.

E drejat e posagme pér shitje (franchising)— mé shumé se ligensa, ¢ drejta e posagme
do t€ thoté e drejta pér t€ pérdorur njé pjesé té prodhimtarisé apo proceseve t€ shér-
bimeve té dérgesés, bashké me sistemet e krijuara biznesore apo markén tregtare,
pérdorimi i s€ cilés kontrollohet nga njé marréveshje pér licensim.

Ndér-ligensimi— secila ndérmarrje licenson tjetrén pér produktin apo shérbimin e saj
pér arsye té shitjes.

Ndeér-prodhimtaria— njé lloj ndér-licensimi me té cilén ndérmarrjet merren vesh qé
té prodhojné produktet e njéra tjetrés.

Bashké-marketingu — béhet né bazé t€ njé pagese apo pérqindjeje té shitjeve né
ményré qé té pérfitohet nga rrjetet ekzistuese shpérndarése dhe nga tregjet vendore.

Bashké-prodhimtaria— prodhimtaria e pérbashkét e produkteve, qé i mundéson ndér-
marrjes suaj t€ shfrytézojé aftésité dhe burimet e tij pér t€ ofruar prodhimtari mé
té liré.

Pérpjekja e pérbashkét — secila ndérmarrje kontribuon me kapital né korporatén e posa
krijuar né té cilén ata veprojné sé bashku, apo Kosova dhe njé biznes lokal hyjné né

njé marréveshje pér partneritet t€ pérgjithshém dhe veprojné me bashkim forcash
si njé partneritet.

Keshillé: Planifikoni aleancat tuaja me kujdes dhe kushtojini vémendje kualifikimeve
té agjentit té€ huaj apo shpérndarésit.
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Pérdorimi i ekspertizés sé avokatéve, llogaritaréve, bankieréve dhe profesionistéve té
tjeré éshté jashtézakonisht e réndésishme kur themelohet ¢farédo lloj partneriteti.

Té gjitha palét duhet té jené absolutisht té qarta né até se ¢faré té drejtash dhe pérg-
jegjésish mbajné.

6.3.4 Blerjet dhe investimet

Partneriteti nuk éshté e vetmja ményré pér tu qasur né burimet e njé ndérmarrje té
huaj. Blerja e njé firme né tregun tuaj té synuar, apo bérja e njé investimi themelor né
té, mund t€ arrijé té njéjtat rezultate. Menjéheré fitoni qasje né tregun vendor, sikurse
edhe né patentat apo pronésité e tjera intelektuale, gjetje té lehté té burimeve, gasje
né kapital, ekspertizé té specializuar, teknologji dhe llojllojshméri té produktit. Po
ashtu, mund edhe té gézoni kosto mé té uléta operative dhe prodhuese né operacio-
net e huaja se sa né vendin tuaj.

6.3.5 'T’ushesésh qeverive té huaja

Qeverité e huaja mund té pérfaqésojné njé burim t€ pasur té kontratave pér ek-
sport. Pér shembull, geveria e SHBA-ve prokuron ¢do vit mé shumé se 500 miliardé
dollaré né produkte. Mundésité tuaja pér t'i shitur qeverisé s¢ SHBA-ve nuk jané
té kufizuara sigurisht né mbrojte dhe hapésir€ ajrore. Pér mé shumé informata rreth
mundésive pér tenderé geveritar, ju lutem vizitoni: www.globaltenders.com

6.4 Vlerésimi i shfrytézimit té ndérmjetésuesve

Para se té kérceni né aeroplan dhe té shkoni té trokitni né njé deré, mendoni pér
shfrytézimin e njé ndérmjetésuesi. Njé ndérmjetésues i duhur mund t’ju kursejé njé
sasi shumé té madhe té kohés dhe parave. Ekzistojné disa lloje té tyre: agjenté, pér-
faqésues, shtépi tregtare dhe distributor.

6.4.1 Agjentét dhe pérfagésuesit

Agjentét dhe pérfagésuesit nuk jané té njéjté. Agjenti i siguron porosité nga kon-
sumatorét e huaj né shkémbim t€ njé pérgindjeje. Pérfagésuesi specializohet né shit-
jet pérbrenda njé hapésiré gjeografike. Q¢ té dy mund té jené té autorizuar qé té
hyjné né marréveshje kontraktuale té shitjeve me konsumatorin e huaj, né emrin tuaj.
Kjo zakonisht kushton mé pak se sa ti drejtoni vet operacionet tuaja té shitjes. Njé
marréveshje e tillé po ashtu ju jep kontroll mbi ¢mimin e produktit apo shérbimit —
njé pérparési shumé e réndésishme. Agjentét e miré té huaj apo pérfagésuesit mund
té béjné hulumtim tregu, t€ késhillojné mbi mundésité financiare dhe t€ transportit,
té japin qasje né konsumatorét potencial, té béjné grumbullimin, dhe té japin infor-
mata mbi praktikat vendore biznesore, ligjet dhe traditat kulturore.
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6.4.2 Shtépité tregtare

Shtépité tregtare jané ndérmjetésues vendor qé e tregtojné produktin apo shérbimin
tuaj jashté vendit. Njé shtépi tregtare me shérbim té ploté merret me shumicén e
aspekteve t€ eksportit, sikurse hulumtimi i tregut, transporti, caktimi i agjentéve
apo shpérndarésve, ekspozimi né panaire tregtare dhe pérgatitja e reklamimit dhe e
dokumentacionit. Disa veprojné si “akteré kryesoré” apo “tregtar té eksportit”, duke
bleré produkte nga furnizuesit Kosovar, pérderisa té tjerét veprojné si “agjenté” qé
shesin me pérqindje. Nése preferoni t€ mos u shisni drejpérdrejté konsumatoréve té
huaj apo brengoseni pér gjetjen e njé ndérmjetésuesi té huaj, atéheré mund ta merrni
parasysh mundésiné e shfrytézimit té njé shtépie tregétare.

Késhillé: A jeni té kujdesshém ndaj njé agjenti potencial apo pérfagésuesi gé té siguro-
heni se ai do t'ju shérbejé interesave tuaja — pér shembull, gé ata nuk po mundohen
ta mbajné produktin apo shérbimin tuaj jashté tregut. Merrni parasysh negociimin pér
njé periudhé provuese.

6.4.3 Shpérndarésit e huaj

Pér dallim nga agjentét, shpérndarésit e blejné produktin apo shérbimin tuaj dhe e
rishesin até tek konsumatorét vendor. Shpesh herg, ata caktojné njé ¢mim shitjeje,
ofrojné financim té blerésit dhe kérkojné garancion dhe shérbime sipas nevojés. Njé
bonus éshté qé shpérndarési zakonisht mund t€ ofrojé shérbime té pas-shitjes né njé
treg t€ huaj. N€ anén tjetér, shfrytézimi i njé shpérndarési té€ huaj mund té zvogélojé
margjinén e profitit tuaj dhe t€ rezultojé mé njé humbje té kontrollit mbi produktin
tuaj apo ¢gmimin.

Késhillé: Trajtoni agjentét apo shpérndarésit tuaj té huaj si partner té vérteté dhe té
barabarté né kanalet e shpérndarjes vendore.

6.5 Pérzgjedhja e ndérmjetésuesit té duhur

Flisni me disa firma dhe pastaj sigurohuni qé ata jané t€ duhurit pér ju para se ti
takoni. Mund t€ mbroni veten edhe duke hyré né njé marréveshje provuese pér njé
kohé té limituar.

Pér té vlerésuar né detaje perspektivén e njé ndérmjetésuesi, pérdorni listén mé
poshté.
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*Madhésia e forcés sé shitjes

v Sa éshté numri i personelit t€ shitjes né terren qé posedon agjenti apo shpérn-
darési/ ndérmarrje ndérmjetésuese?

v Cilat jané planet e tyre afat-shkurte dhe afat-gjate t€ zgjerimit?

v A do té duhet té zgjerohen né ményré qé té pérshatet me nevojat tuaja? Nése po,
ajané t€ gatshém pér njé gjé té tille?

*Regjistrimi i shitjeve

v A ka qené rritja e tyre e shitjeve e géndrueshme né pesé vitet e fundit? Nése jo,
pérse jo?

v Cilat jané objektivat e tyre pér vitin e ardhshém? Si jané pércaktuar ato?

*Analiza territoriale

v Cfaré territori mbulojné tani? A éshté né pérputhje me mbulimin g€ po kérkoni
ju? A jané té gatshém dhe né gjendje qé té zgjerohen?

v A kané ndonjé zyre/degg né territorin té cilin ju déshironi t&€ mbuloni?

v A jané zyrat/degét e tyre té vendosura aty ku shitjet tuaja kané mé shumé per-
spektivé?

v A kané né plan té hapin zyre té reja?

*Pérzierja e produkti apo shérbimit

v Sa linja té produktit apo shérbimit pérfagésojné?

A jané ato né pérputhje me tuajat?

A e pérfagésojné ata ndonjé ndérmarrje tjetér né Kosové?

A do té kishte ndonjé konflikt interesi?

N X

A do té ishin t€ gatshém t€ ndryshojné produktin aktual apo pérzierjen e shérbi-
meve pér t’u pérshtatur me tuajat, nése do t€ ishte e nevojshme?

<

Sa do t€ ishte minimumi i vlerés sé shitjeve té nevojshme pér té arsyetuar qén-

drimin né té njéjtén linjé me ju?

v A e reflektojné projektimet e tyre t€ shitjeve kété vleré minimale?

v' Bazuar né até qé ju dini rreth territorit dhe perspektivés sé agjentit apo shpérn-
darésit, a éshté projektimi real?

*Ndértesa dhe pajisjet

A kané hapésira adekuate pér deponim?

Cila éshté metoda e tyre e kontrollimit té stoqeve?

A jané kompjuterét e tyre té pérshtashém me tuajét?

SERNEENEEN

Cfaré ményra komunikimi pérdorin?
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v" Nése kérkohet shérbim, a jané ata t€ pajisur si duhet dhe me kualifikimet e duhura?

v Nése kérkohen pajisje té reja dhe trajnim, né ¢faré niveli ju duhet qé té ndani
kéto shpenzime shtesé?

v Po té jeté e nevojshme, a jané té gatshém g€ té béjné inventarin e pjeséve pér tu
riparuar dhe atyre qé duhen zévendésuar?

*Politikat e marketingut

v Si kompenzohet personeli i tyre i shitjeve?

ané stimulime te ve¢anta apo programe motivuese:

v Ak 1 ganta apo prog g

v A e shfrytézojné menaxherin e prodhimtarisé pér té koordinuar pérpjekjet e shit-
jeve pér linja t€ caktuara?

v Si e monitorojné pérformancén e shitjeve?

v Si e trajnojné personelin e tyre té shitjeve?

v A jané té gatshém t€ ndajné sé bashku shpenzimet pér personelin e shitjes né
ményré qé€ t€ marrin pjeSé né seminare?

*Profili i konsumatorit

v Me ¢faré lloj konsumatorésh jané momentalisht né kontakt?

v A &shté interesi i tyre né pérputhje me linjat tuaja?

v Cilat jané t€ dhénat e tyre kryesore?

v Cfaré pérqindje t€ t€ hyrave bruto totale paraqesin kéto linja?

*Kapitalet e paraqitura

v Sa kapital paraqesin aktualisht?

v A do té ishit ju furnizuesi i tyre kryesor?

J Yy

v" Nése jo, ¢faré pérqindje té biznesit t& tyre do té paraqisnit ju? Si krahasohet kjo
pérqindje me furnizuesit e tjeré?

*Vrulli promovues

v A mund t'ju ndihmojé gé té hulumtoni informacione rreth tregut?

J Je q gu

v Cfaré lloj mediash pérdorin, nése kané ndonjé, pér té promovuar shitjet?

v Cfaré shume éshté ndaré nga buxheti pér reklamimin? Si éshté shpérdaré?

v' A pritet nga ju q€ té ndani bashké koston e promovimit? Nése po, si do té pér-
caktohet kjo shumé?

v" Nése pérdorin postén e drejtpérdrejté, sa konsumatoré mund té jéné né até listé?

v Cfaré materiale té shtypura pérdoren pér té pérshkruar ndérmarrjen e tyre dhe
linjat qé i pérfagésojné?

Jat qe 1 perraqeso)
v Nése éshté e nevojshme, a mund ta pérkthej né kopjen e reklamés suaj?
v A kané web fage?
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HAPI #7

Dérguesit dhe dérgesa: Dérgesa/Shpérndarja e mallit

Té zgjedhésh metodén e duhur té dérgesés éshté themelore pér suksesin e ekspor-
tit tuaj.

7.1 Rregulloret e tregut ndérkombétar

Do t’ju duhet qé té familjarizoheni me rregulloret e importit t€ tregut té synuar,
standardet e produktit dhe kérkesat e licensimit. Nése jeni eksportues shérbimesh,
mund t’ju duhet té siguroni akreditimin profesional apo ndonjé akreditim tjetér nga
vendi ku do t€ veproni.

Siguria tregtare dhe ndérkombétare
Organizata Botérore ¢ Dogavane (The World Customs Organization (WCO)) ka

zhvilluar njé iniciativé pér té€ ndihmuar né mbrojtjen e zinxhirit furnizues ndér-
kombétar ndaj shfytézimit terrorist. E quajtur “SAFE Framework”, ka pér géllim
themelimin dhe integrimin e standardeve pér siguriné dhe menaxhimin e zinxhirit
turnizues, t€ forcojé bashképunimin mes administratave doganore dhe té promovojé
lévizjet e produkteve qé nuk kané lidhje pérmes zinxhiréve furnizues té siguruar miré
ndérkombétarisht.

7.2 Deklaratat e eksportit

Dubhet té kontrolloni nése keni nevojé t& deklaroni eksportin tuaj sipas rregulloreve
té Kosovés.?

7.3 Lejet e eksportit

Duhet té kontrolloni nése keni nevojé té deklaroni eksportin tuaj sipas rregulloreve
té Kosovés.*

7.4 Dérgesa e produkteve

Ekzistojné katér ményra pér té cuar produktin tek dera e konsumatorit. Pérzgjedhja
e metodés sé duhur t€ dérgesés/transportimit, apo njé kombinim metodash, éshté
shumé e réndésishme pér njé eksport té suksesshém — ju doni qé produkti juaj té

3 Dokumentet e kérkuara pér eksport jané: 1. Dokument i veqanté administrativ (p.sh. de-
kalrata doganaore)dhe fatura komerciale

4 Pér mé shumé informata rreth procedurave doganore ju lutemi ti qaseni vegézés né vijim:
https://dogana.rks-gov.net.
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arrijé atje n€ koh& dhe me koston mé té ulét.

Kamioni - bartja me kamion &shté formé e dérgesés mjaft e njohur por shérbimi bie
posa té shkoni pértej vendeve mé té médha té€ industrializuara.

Hekurudha — hekurudha éshté shumé e pérdorshme sidomos kur béhet bartja prej
dhe pér né porte detare.

Ajri— dérgesa nga ajri éshté shumé mé e shtrenjté se sa nga toka apo deti, por kostoja
e larté mund té kompenzohet me kohén e shpejté té dérgesés, sigurimin mé té ulét,
deponimin mé té lirg, tregjet ekzotike dhe kontrollimin mé t€ miré té inventarit.

Ogeani — dérgesa e gjésendeve té médha, sasive t€ médha té mallrave dhe produk-
teve pér né tregjet qé nuk kérkojné dérgesé té shpejté éshté shumé mé ekonomike
nése béhet pérmes detit.

Késhillé: Evitoni hyrjen né shumé tregje té ndryshme shumé shpejt.

Pérdorimi i Inco — termeve

Pér té ofruar njé terminologji t€ pérbashkét pér dérgesén ndérkombétare dhe pér té
minimizuar keqkuptimet, Oda ndérkombétare e Tregtisé (ICC) (http://www.iccw-
bo.org) ka zhvilluar njé séré termesh té njohura si Incoterme.

7.5 Ndérmjetsuesit e dérgesés dhe komisionerét

Kur e béni dérgesén e produkteve né njé vend té huaj do t’ju duhet t€ merreni me
shumé dokumente. Megjithaté, normalisht, kété nuk e béni vet — mund ta shfryté-
zoni njé ndérmjetésues apo komisioner doganor

Ndérmarrja/agjencia ndérmjetésuese — do t’ju ndihmojé qé té pérmirésoni kohén e
dérgesés dhe shérbimin ndaj konsumatorit. Kéto agjenci do té negociojné pér ju rreth lin-
jave transportuese, linjave ajrore, komisionerét doganor dhe ndérmarrjet e sigurimit. Ata
mund té merren me té gjitha kérkesat logjistike, ose vetém té negociojné pér shkallén e
transportit/dérgesés; kjo varet nga ju.

7.6 Paketimi i produkteve tuaja

Paramendoni gé produktet tuaja do té pérshkojné njé rrugé me pengesa, e sidomos
nése jeni duke béré njé dérgesé jashté vendit. Paketojini ato né até ményré qé t'i
mbijetojné bartésve té ashpér té€ ngarkesave té gatshme dhe rrugéve té kéqija. Gjaté
transitit, bartjes dhe ruajtjes, produktet tuaja duhet t€ jené né gjendje té pérballojné
motin e keq dhe temperaturat ekstreme. Nése ato kané nevojé pér kontroll t€ vecanté
té temperaturés apo masa té tjera mbrojtése, siguroni ato. Lloji i dérgesés mund té
pércaktojé llojin e paketimit gé duhet té pérdorni. Pér shembull, nése produktet bar-
ten me anije, duhet té dini nése do t€ vendosen mbi apo nén kuverté.
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7.7 Etiketimet dhe markat

Rregulloret e etiketimit dallojné nga vendi né vend, késhtu qé verifikoni etiketat
para se ti ngarkoni. Produkti juaj mund t€ mos e kalojé doganén nése etiketa nuk
éshté konform kérkesave lokale si¢ jané pesha e produktit apo standardet elektrike.
Vendosja e markés e dallon produktin tuaj nga ato té dérguesve té tjeré. Markat qé
tregohen né kontejnerét e dérgesés duhet té jené né pérputhje me ato né dokumentet
e ngarkesés sé mallit apo me dokumentet e tjera té dérgesés, dhe mund té pérfshijné
disa ose t€ gjitha g€ jané shénuar mé poshté:

¢ Emrin e blerésit apo disa forma té tjera identifikimi sipas marréveshjes
Pika/porti i hyrjes né vendin importues

Pesha bruto dhe neto e produktit né kilogram dhe pound

Identifikimi i vendit nga vien malli, p.sh “Prodhuar né Kosové” («Made in Kosovo»)

* & o o

Numri i pakove
¢ Paralajmérimet e duhura apo shenjat paralajméruese

Jepni njé listé té paketimit duke identifikuar dhe specifikuar pérmbajtjen e secilit
kontejner. Secili kontejner po ashtu duhet t& pérmbajé listén e paketimiz dhe
specifikimit t€ pérmbajtjes sé tij.

Késhillé: Paketimi i duhur mund té zvogélojé rrezikun e vjedhjes gjaté tranzitit.

Jepni njé listé té€ paketimit duke identifikuar dhe specifikuar pérmbajtjen e secilit
kontejner. Secili kontejner po ashtu duhet t&é pérmbajé listén e paketimit dhe
specifikimit t€ pérmbajtjes sé tij.

7.8 Sigurimi i transportit

Bartésit ndérkombétar marrin pérgjegjési t€ limituar dhe e béjné shitésin pérgjegjés
pér produktet deri né pikén e dérgesés tek blerési i huaj. Pér kété arsye, ju duhet qé
absolutisht t& keni njé sigurim ndérkombétar pér transport.

Sigurimi i transportit detar mbron ngarkesén si pérmes oqeanit ashtu edhe até té
lidhur me transportin ajror. Ai po ashtu mbulon edhe lidhjen me transportin tokésor.
Ekzistojné tri lloje kryesore té sigurimit detar:

“Free of Particular Average (FPA)” éshté njé nga llojet mé té hollésishme té€ mbulim-
it. Mbulohen humbjet totale, dhe gjithashtu edhe humbjet e pjesérishme né rastin e
pérmbytjes s€ anijes, né rast t€ djegies apo ngecjes s€ saj né cekétingé.

“With Average (WA)” ofron mbrojte mé té madhe pér humbjet e pjesérishme né
det.

“All Risk” éshté forma mé gjithépérfshirése, duke mbrojtur nga té gjitha humbjet
fizike apo démtimet nga shkaktarét e jashtém. Posa t€ jené dérguar dokumentet e
transferit tek blerési i huaj, ju nuk jeni mé pérgjegjés pér produktet.
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7.9 Dokumentacioni i eksportit

Dokumentacioni i eksportit i identifikon produktet dhe kushtet e shitjes. Ai, po
ashtu i jep t€ drejtén produkteve, evidencén e mbulesés nga sigurimi dhe ¢ertifikon
njé cilési apo standard té veganté. Pér transportin jashté vendit, kérkohen disa doku-
mente t€ cilat i takojné dy kategorive.

7.9.1 Dokumentet e dérgesés/transportit

Dokumentet e dérgesés pérgatiten nga ju apo nga agjencia ndérmjetésuese. Ato
mundésojné kalimin e ngarkesés pérmes doganés, ngarkimin dhe transportin tek
destinacioni i caktuar. Dokumentet kryesore t€ dérgesés pérfshijné:

Njé fature komerciale/tregtare

Njé listé pér paketim apo vénies sé markés speciale

Njé certifikate té prejardhjes se produktit (vendit)

Njé certifikaté té sigurimit

* & o o

Njé faturé té ngarkesés sé mallit

Fatura e ngarkesés sé mallit pérdoret pér transport mallrash pérmes tokés dhe
ogeanit, dhe fatura shoqéruese e mallit pérdoret pér transportin ajror té mallrave.
Vini re gé fatura e ngarkesés sé mallit pérmes ogeanit mund té jet€ njé instrument
negocimi g€ u kalon té drejtén produkteve. Lloje té tjera té faturave u kalojné té
drejtén pranuesve té dérgesés posa té béhet dérgesa e produkteve.

7.9.2 Dokumentet e grumbullimit

Dokumenti mé i réndésishém i grumbullimit éshté me siguri fatura tragtare/komer-
ciale, e cila i pérshkruan produktet né detaje dhe i rendit shumat qé detyrohet blerési
i huaj. Kjo formé po ashtu pérdoret edhe pér té dhénat doganore dhe duhet té pérf-
shijé:

¢ Datén e 1éshimit

¢ Emrin dhe adresén e blerésit dhe shitésit

¢ Numrn e kontratés apo faturés
¢

Njé pérshkrim t€ produkteve dhe ¢mimit pér njési- peshén totale dhe numrin e
pakove

¢ Markat e dérgesés dhe numrat
¢ Kushtet e dérgesés dhe pagesés

Dokumente té tjera grumbulluese pérfshijné:

¢ Certifikatén e prejardhjes (vendit)

¢ Certifikatén e inspektimit qé pérdoret pér t€ siguruar se produktet nuk kané
defekte
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¢ Licensén e importit dhe eksportit sipas kérkesés (pér shembull, njé certifikaté e
prejardhjes s¢ NAFTA-s)

Késhillé: Produktet e transportuara pérmes detit sigurohen me 110% té vlerés sé tyre,
pér té kompenzuar kostot shtesé té pérfshira né zévendésimin e produkteve té hum-
bura.

Other collection documents include:

¢ Certifikatén e prejardhjes (vendit)

¢ Certifikatén e inspektimit q€ pérdoret pér t& siguruar se produktet nuk kané
defekte

¢ Licensén e importit dhe eksportit sipas kérkesés (pér shembull, njé ¢ertifikaté e
prejardhjes s¢ NAFTA-s)

7.10 Dérgesa e shérbimeve: si dallon kjo

Sfidat e dérgesés sé shérbimeve né njé treg té huaj jané po aq komplekse sa ato té
dérgesés sé produkteve. Sfidat jané té ndryshme, megjithaté, shpesh varen nga disa
faktoré né tregun tuaj té synuar sikurse:

Shtrirja dhe serioziteti i telekomunikimit/vegézave né internet

Ekzistenca e njé infrastrukture I'T t& sigurté

Komoditeti i lidhjeve ajrore mes Kosovés dhe tregut

Sofistikimi teknologjik, pranimi dhe fleksibiliteti i konsumatoréve

* & o o

Mbéshtetja potenciale pérmes kanaleve zyrtare, departamenteve geveritare dhe

agjencive ndérkombétare pér zhvillim

¢ Aftésia pér t€ kénaqur rregullativat ligjore qé japin lejet e punés apo certifikatén
profesonale

¢ DPotenciali pér té hyré né njé partneritet lokal

Me siguri g€ ju do té dérgoni shérbimet tuaja pérmes njérés nga metodat e
méposhtme apo pérmes kombinimit té tyre:

Furnizuesi e viziton klientin — ky éshté aktiviteti mé i zakonshém i eksportit; takimi
i rregullt me klientét, shpesh heré né vendndodhje.

Klienti viziton furnizuesin — né industrité sikurse turizmi, mijéra vendas i fitojné té
ardhurat e tyre duke i plotésuar nevojat e vizitoréve té huaj.

Vendosja ne treg — ndérmarrjet e médha ligjore dhe ato té kontabilitetit, e po ashtu
edhe bankat e médha, kané shumé gjasa qé t€ pérdorin kété metodé qé té themelo-
jné/vendosin praniné e tyre jashté vendit.

Dérgesa elektronike — E-biznesi rritshém éshté dukshém mé i réndésishém pér bérjen
biznes jashté vendit.



E 43

UDHEZUES HAP PAS HAPI PER EKSPORTUESIT

dhil4S U4} HPISUI UMOP 135 U2 dney SpOOD auY) 5B LOS S8 HALIA)SU
UOREURS3P 40 10d PaweU ayy 03 ‘Piedun KINp *1y6BL) PUE SIUBINSUI JO 1500 SIAN0D SIS

diys 943 SPISUI UMOP 185 LR3q neY SPOCB Al SE LODS S8 PaLIRy
~SURJY §1 35T "UONRUNSIP JO Jiod paweu A 01 “predun KInp “1yBiasy JO 1500 SN0 13RS

digs 3y1 apesul UMOp 13 UBaq aney spook 3yl s Uoos.
Se pasasie] 51 ysry ‘das ) PAEOQ UO PAPED) SPOOB Y JO AIDAIP 0] DIGISUGAS S 13RS

13Knq au gl S3Y Y51 "SPIEMUO
Jui0d 141 ol s auy apisBuoge Kenb auy 12 Spoob auy Jo KiAIP 10 aiasucdsas § sa(ag

"] 2p paaibe ay) ye Guipeojun Joy Apea spoob
a3 01 55879 sey sang BU1 5E UODS S8 passaJSUEI) 51 51y J3KNQ a1 O BIGETEAE SPOCE By
Buppew pue inp Aue Buiked ‘voneunsap sy o) spool auy Buibuuq o aigisucdsa si sallag

woJ) Buipeoun Joy Apeas apew ase spook ay N ysu Ayl sawnsse Jaas aoed
18 1iodsues) Jo suealw Buiie 2 b0 J3Anq 3y} Jo [esodsip a3 0} POOD Sy) SIBARP 1335

Papeojun Uaaq aney 5poob 3y} 5e LGOS 5B PaLIDIsUEI]
51 >feny eunssa pasibe 2y apisw aded payoads e 1e papeojun spoc aul SIBMIP JBIRS

UGHBMISAR ) 01 SURINSU PUE 1odsuRI 10) XBd Ja)Es
seassu KIanIap Jo 8oeid BU) 18 PALIAJSUEI] SIS “UCHEUIISAP PLIEU BU} O} S3UEINSU) PUE
odsues) s0) s4ed pue Aianap 4o adeid passbe ue 16 JaLIEd a3 03 5pOOD A1 SIaNP JANFS

voneunsap ay3 0} odsuen
Joy shed Jajs seasaym “KIangap Jo aderd Y} IR PaLISURI) S ST UONEUNSIP PAWEL Y] 0]
wodsuen 1oy sed pue K1aaip 40 33ed padibe ue 18 a111e auy) 03 $pooB 3y SINPP RS

aseyd uae) sey Buipen] se uoos se pauasuen
kg oy} Aq papiacad 5 Yoy "91sEd 31 50 ApoISd ay) 01 Klaayap 10 aaisucdsas 51

UOBLIISIP 31 03 443 WOJ3 XS |10y Y} 51890
g ay | sesIuAd 5,09@5 M1 LR HQEREAR 500 ) Buniew soy #iqisuodsal Kjuo i RS

UCHRUISIP 4O 130 A1
orewsap
40 10 biaag

“diys pieaq UO HSIY
uoneusap
40 vod yblasy

diys pseoq uQ ys|y
“duis pIe0q U BIdIY

ainyedap
40 110d Ui PSS NS

ainedap jo
100 U1 aprsdys 3yB1a1d

wamewsa0 Ast
“woneuisa) LRI

“UONBUNSSP 18 Liodsurs)

10 sueaw Buimry sy
uonewisap
103591 BRI

“vorteunsaq st
woneunsaq ayBpess

aipuey
iy 1504 ysKy
woreusag YBeLy

uBipuey
wibiay 1504 ysd
woleunsag wbeag

isjpusy
B xSy
sajpuey 1y WBIa3

saswasd S5 A4S
“sasiuad
< 585 WBIRAS

IANE

waAna

u1una

w308

[

¥3Ana

whiaud pue BuRINSY 1500

— 41D
LBl
404

s apsbuony aad

i Svd
bl ddad
dva

feunusy 1 paRARQ

lva

cipreg
oSl e sbeie

diD
2 1dd
— vod

Fpomx

— Mmx3

STVL3a IHOW

sfemiazem jiodsuesy

JuB[Ul pue B35 40 sapouw ||y

ONvunsni [ sty s1soo [l

ASIY/LHDIFYA

. ﬂ 1 NOILdI¥DS3a
L]
|

0L0Z SWJ93}0dU|



44

UDHEZUES HAP PAS HAPI PER EKSPORTUESIT

HAPI #8

Identifikimi i kérkesave pér financimin e eksportit tuaj

Té qenit diplomatik éshté shumé e réndésishme, sidomos kur béhet fjalé pér ‘sig-
uriné e pagesés’ jashté vendit. Kérkesa pér pagesé paraprake mund té jeté fyese
pér disa kultura.

8.1 Té kuptuarit e rrezigeve né financimin e eksportit

Nése rastésisht porosia juaj e paré ndérkombétare éshté shumé mé e madhe se sa qé
keni pritur, si do ta financoni zgjerimin qé ju nevojitet? Pagesat mund té marrin disa
muaj kohé dhe blerésit mund t€ largohen apo té dalin nga biznesi. Veté-financimi i
njé eksporti né rritje mund té jeté shumé i rrezikshém, e sidomos pér eksportuesit e
rinj apo t€ vegjél. Fatmirésisht, megjithaté, ka disa opsione qé mund t’i minimizojné
rreziget tuaja dhe madje edhe t’ju japin njé bazé konkurruese.

8.2 Kapitali maksimal

Nxitja e eksportit tuaj do t€ keté nevojé pér njé qarkullim té€ géndrueshém parash. Po
ashtu, do t’ju duhet njé plan financiar konkurrues pér sipérmarrjen e eksportit. Nése
nuk e keni njé té till¢, do té jeté shumé e véshtiré té siguroni financim té nevojshém.

Objektivi mé i réndésishém i planit tuaj éshté qé té€ garantoni se ndérmarrja juaj
gjithmoné ka para té gatshme t€ mjaftueshme apo linja kredituese operacionale. Pér
té arritur két€, né plan duhet té pérfshihen:

Njé buxhet parash té gatshme— kjo thekson kérkesat/kriteret e financimit tuaj pér
dy apo tri vitet e ardhshme, né ményré qé t€ mund té pércaktoni kohén dhe sasiné
e parave té gatshme.

Njé buxhet kapital— ky éshté njé rishikim afat-gjaté i fondeve qé do t’ju nevojiten pér
té kompletuar projektin e eksportit, dhe ofron njé plan veprimi me té cilin mund té
matni shpenzimet dhe té ardhurat reale si dhe ju tregon se kur projekti do té fillojé
té gjenerojé t€ ardhura pozitive né para té gatshme.

Mit i eksportit: Nuk mund ta pérballoj eksportin !!!

Po, mundesh!
Zgjerimi i kapaciteteve tuaja pér t'iu pérgjigjur porosive nga jashté vendit nuk
do té kérkojé patjetér kapital shumé mé té madh dhe shumé personel téri.

Ju duhet té dini afatin kohor té té hyrave dhe té t€ dalurave né para té gatshme.
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Planifikimi i qarkullimit té parave t€ gatshme mund t’ju ndihmojé qé t€ mbroheni
nga probleme té ndryshme si¢ jané:

¢ Luhatja e kursit té kémbimit Késhillé: Qéndroni té pérgatitur pér tu bal-
¢ Vonesat e transmisionit lafaquar me kérkesén pér njé shitje té suk-
¢ Kontrollet e kémbimit seshme né tregun e huaj.

¢ Ngjarjet politike

¢ DMbledhja e ngadalté e llogarive té arkétueshme

Detajet e sakta jané té réndésishme pér efikasitetin e planit tuaj té eksportit

8.3 Metodat pér grumbullimin e pagesave

Ekzistojné disa ményra pérmes té cilave konsumatorét mund té béjné pagesén e
faturave né tregun ndérkombétar: paraja e gatshme e dhéné paraprakisht, letrat
kredituese, kreditimi dokumentues, grumbullimi dokumentues dhe hapja e lloga-
ris€. Ne do ti ekzaminojmé kéto duke i renditur sipas rrezikut ge ato paraqesin pér
ndérmarrjen tuaj.

8.3.1 Paraja e gatshme e dhéné paraprakisht

Ky éshté opsioni juaj mé i sigurt sepse eliminon té gjitha rreziget e mos-pagesave
dhe e rrit kapitalin punues. Fatkeqgésisht, jané t€ pakté ata blerés ndérkombétar qé
duan té paguajné paraprakisht né para té gatshme, edhe pse disa prej tyre mund té
paguajné njé pjesé té pagesés kur produktet apo shérbimet jané porositur né ményré
té vecanté. Pér shérbimet, mund té paguhet shérbyesi né bazé té€ nénshkrimit t€ kon-
tratés, sipas té cilés pagesat béhen né ményré qé t€ pérputhen me dérgesat.

Késhillé: Pagesat e tregut ndérkombétar zakonisht marrin mé shumé kohé se sa ato
vendore, prandaj parashikojeni kété né planin tuaj té qarkullimit té parasé sé gatshme.

8.3.2 Letrat e kreditit

Letrat e kreditit (L/C-t€) bazohen né banka qé té pranojné dhe t& kontrollojné do-
kumentet e dérgesés, dhe qé té garantojné pagesén. Njé L/C mund té€ lejojé koston
e financimit té njé transaksioni qé té mbulohen ose nga eksportuesi ose importuesi.
Si dispozitat ashtu edhe termet e pagesés mund té organizohen miré€. Letrat e kred-
itit mund t€ jené té konfirmuara ose jo té konfirmuara. Pér shembull, njé banké né
Kosové mund t€ konfirmojé njé L/C t€ léshuar nga njé banké e huaj, dhe né kété
ményré mund t€ garantojé qé banka kosovare do té paguajé eksportuesin edhe nése
banka e huaj nuk e garanton. Ky lloj i L/C-sé éshté shumé mé i miré se sa ajo e pa
konfirmuar. L/C-té po ashtu mund t€ jené té pakthyeshme. Kjo do té thoté se ato
nuk mund t€ anulohen apo té modifikohen pa aprovimin tuaj. L/C-ja mé e sigurt
éshté ajo qé &shté e konfirmuar si edhe e pakthyeshme.
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Né praktiké, njé L/C punon késhtu:

*

Konsumatori organizon njé letér krediti me bankén e tij/saj.

Banka e konsumatorit pérgatit njé L/C té pakthyeshme. Kjo pérfshin specifi-
kimet q€ tregojné se si do t& dérgoni produktet.

Banka e konsumatorit dérgon L/C né bankén tuaj té Kosovés pér konfirmim.
Banka juaj léshon njé letér konfirmuese dhe jua dérgon letrén dhe L/C-né juve.

Ju e kontrolloni L/C me shumé kujdes. Né vecanti, shikoni nése ajo pérputhet
me té gjitha kushtet e kontratés. Nése kushtet e L/C dhe té kontratés jané té
ndryshme, dhe nése nuk i plotésoni kushtet e L/C pér shkak te anashkalimit t&
mospérputhjeve, L/C-ja mund té konsiderohet e pavlefshme dhe ju mund té
mos paguheni.

Ju e organizoni bartjen dhe dérgesén me ndérmarrjen mbikéqyrése té dérgesés
sé mallrave. Pasi té jené shkarkuar mallrat, ju pranoni dokumentet pérkatése té
dérgesés nga mbikéqyrési; ju i pérdorni kéto pér t€ déshmuar qé jeni né pa-
jtueshmeéri t€ ploté me kushtet e kontratés.

Juidérgoni kéto dokumente né bankeén tuaj, e cila pastaj i dérgon ato pér shqyrtim
né bankén e konsumatorit. Banka e konsumatorit i dérgon ato te konsumatori
dhe konsumatori i merr dokumentet qé béjné té mundur qé mallrat t€ pranohen.

Banka e konsumatorit e paguan bankén tuaj, e cila pastaj ju paguan juve.

8.3.3 Kreditimi dokumentues

Eksportuesit po ashtu mund té pérdorin kreditimin dokumentues té dispozitave dhe
kushteve, siq vijon mé poshté:

*

Kreditimi dokumentues qé kérkon njé draft dokument pagese do té thoté qé ek-
sportuesi ka pér detyré té pranojé pagesén né dokument, p.sh. né bazé té prezan-
timit t€ draftit né banké.

Kreditimi kohor dokumentues, ne anén tjetér, mundéson qé pagesat té béhen si-
pas afateve kohore prej 30, 60, apo 90 ditésh, apo né njé kohé té caktuar specifike
né t€ ardhmen.

8.3.4 Grumbullimi dokumentues

Gjaté njé grumbullimi ju bartni mallrat deri te importuesi (konsumatori juaj) dhe i
dérgoni dokumentet e bartjes né njé banké qé bén grumbullimin. Pastaj, konsuma-
tori bén pagesén né bankén qé bén grumbullimin né kémbim té dokumenteve. Pas
késaj, ju merrni pagesén nga banka. Me grumbullimin, asnjé banké nuk ka garantuar
q¢ ju do t€ paguheni, dhe nga ju kérkohet g€ t€ financoni bartjen e mallrave deri né
momentin qé konsumatori juaj i pranon produktet dhe késhtu paguan pérmes draft

dokumentit pér pagesé apo draft dokumentit pér pagesé né njé afat kohor mé té gjaté.
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Késhillé: Kushtojini vémendje adekuate tregut tuaj, edhe nése ekonomia juaj vendore
éshté duke lulézuar.

8.3.5 “Openaccount”

Hapja e llogarisé kérkon g€ ju té dérgoni mallrat dhe t’jua kaloni ato konsumatorit
para se té béhet pagesa. Né kéto raste, ju jeni plotésisht té ekspozuar ndaj rrezigeve
té ndérlidhura me konsumatorin deri né momentin kur pranohet pagesa. Pérvec
tjerash, meqé kjo metodé zakonisht lejon 30, 60, 90 dité (apo edhe mé gjaté) para
se té béhet pagesa, ju né fakt jeni duke e financuar transaksionin pér blerésin tuaj.

8.4 Sigurimi kundér mos-pagesave

Ndikimi i blerésve tuaj né rast té mos-pagesés mund té jeté shumé e réndé dhe afat
gjate.
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HAPI #9

Gjobat: Té kuptuarit e anés ligjore té tregut ndérkombétar

Duhen disa vite pér té krijuar njé treg, por vetém disa dité pér ta humbur até.

9.1 Té kuptuarit e kontratave ndérkombétare

NEé tregun ndérkombeétar, marréveshjet kontraktuese jané ato qé mund té ekspozo-
hen shumé mé tepér ndaj komplikimeve se sa ato vendore. Pengesat gjuhésore mund
té shkaktojné keqkuptime. Mund t€ shfagen edhe pengesa kulturore dhe gjeografike.
Fjalét mund té kené kuptime t€ ndryshme né vende té ndryshme. Prandaj, kon-
tratat biznesore ndérkombétare duhet té jené specifike dhe gjithépérfshirése. Kjo
do té zvogélonte keqgkuptimet, keq konceptimet dhe mosmarréveshjet. Nése do té
gjenit njé profesionist t€ ¢éshtjeve ligjore té specializuar né tregun ndérkombétar,
do t’ju ndihmonte shumé té shmangni anashkalimin e ligjit dhe po té jeté e nev-
ojshme edhe t'i zgjidhni mosmarréveshjet. Ju po ashtu do té duhej té informoheni
dhe té vetédijesoheni rreth konventave ndérkombétare, ligjeve biznesore qé zotéro-
jné né tregun qé€ ju synoni, si dhe marréveshjet tregtare ekzistuese mes atij tregu dhe
Kosovés.

9.2 Té kuptuarit e “ligjit adekuat”

Problemet me kontratat biznesore ndérkombétare mund té shfagen pér shkak té
dallimeve né ligje né vendet e pérfshira. Kur aplikohen ligje t& ndryshme, rezultatet
mund te jené jo té€ géndrueshme, dhe t€ drejtat substanciale mund té varen nga vendi
ku ligji i tillé aplikohet. Pér shembull, njé ligj mund té kérkojé qé kontrata té nénsh-
kruhet kurse njé tjetér qé té mos nénshkruhet. Apo, sipas njé ligji, personat qé nuk
jané pal€ e kontratés mund t€ keté disa t€ drejta, kurse sipas njé ligji tjetér ata mund
té mos kené té drejta.

Prandaj, ju duhet gé absolutisht té krijoni bazén nga “ligji adekuat”

9.3 Kontratat pér shitjen e mallrave

Kontrata q¢ mbulon shitjen e mallrave pérfshijné transferin, apo marréveshjen pér
transfer t€ mallrave tek blerési pér njé shumé aktuale t€ t€ hollave. Transferi i pronés
e dallon shitjen e mallrave nga transaksionet e tjera si¢ jané kontratat e gerasé apo
kredité pronésore. Termi “mallra” pérfshin té gjitha gjérat e lévizshme, duke pér-
jashtuar pasuriné e patundshme, dhe gjérat e tjera té paprekshme si¢ jané borxhet,
aksionet, licensat dhe shérbimet.
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Pér mé tepér, fakti q€ té hollat i ndérrojné duart, béjné dallimin mes shitjes sé mall-
rave nga transaksione té tjera, si¢ éshté shkémbimi me mallra.

9.3.1 Transferii té drejtés dhe efekti i transferit

Jané disa faktoré qé varen pikérisht nga momenti ligjor kur blerési merr né pronési
mallrat (né terma formal, kur e drejta (pronésia) e mallit kalon nga ju tek blerési).

¢  Rreziku — transferimi i t€ drejtés ndikon né té drejtat e paléve né rastin e hum-
bjes sé pjesshme apo t€ térésishme, té¢ démtimit apo shkatérrimit té mallit.

¢ Refuzimi — pasi té keté ndodhur, transferimi i t€ drejtés mund té parandalojé
blerésin tuaj nga refuzimi i mallit, pavarésisht ankesave valide qé kané t€ béjné
me cilésing, sasiné, apo pérshkrimin.

¢ Cmimi— q€ né momentin g€ blerésit i kalon pronésia e mallit, ju mund ta padisni
até pér mos pagesén e ¢mimit t€ ploté, né vend se t’a padisni pér humbjen e
profitit.

¢ T¢ drejtat pér veprim — pas marrjes s€ t€ drejtés, blerési mund té fus né fuqi té
drejtat pronésore té tij apo té saj pérmes aktit gjyqésor apo metodave té tjera.

9.3.2 Dorézimiimallrave

Ju duhet t’i dorézoni mallrat tek blerési juaj né njérén nga kéto dy ményra:

Fizike, duke dérguar njé dokument ligjor pér pronési/té drejté, sikurse njé faturé té
ngarkesés sé mallit; ose

Simbolike, duke dérguar, pér shembull, ¢elésin e vendit ku jané ruajtur mallrat.

Kontrata juaj duhet t€ specifikojé se ku do té€ behét dérgesa. Né ¢éshtjet ndérkom-
bétare, kjo zakonisht éshté e definuar duke pérdorur termet e Tregtis€é Ndérkom-
bétare (International Commerce - INCO) sikurse Kosto, Sigurimi dhe Malli (Cost,
Insurance and Freight -CIF) apo Free on Board (FOB).

9.3.3 Pranimi apo refuzimi i mallrave

Nése i plotésoni té gjitha kushtet e kontratés, blerési juaj duhet té pranojé mallrat.
Refuzimi pér t'i pranuar ato pa ndonjé justifikim ju jep juve té drejtén qé t'i padisni
pér démtim. Por nése ju shkelni ndonjé kusht té shitjes, atéheré blerési ligjérisht
mund té refuzojé mallin. N& bazé té kérkesés, ju mund té lejoni blerésin qé té anal-
izojé mallin. Blerési mund t€ pranojé apo té refuzojé mallin pérmes:

¢ Bartjes sé pranimit té tij/saj tek shitési

¢ Veprimit né njé ményré qé nuk éshté konsistente me pronésiné e mallit t&
shitésit, p.sh. duke shitur pérséri mallin pasi qé éshté béré dérgesa

¢ Mbajtjes sé mallit pa e njoftuar shitésin q¢ ai apo ajo ka vendosur ta refuzojé

¢ Pasi té keté ndodhur njé nga kéto pranime apo refuzime, blerési nuk mund mé
qé té refuzojé mallin, edhe nése ju keni shkelur ndonjé nga kushtet e kontratés.
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Késhillé: Pervec nése éshté specifikuar ndryshe, vendi i dorézimit nénkupton qé té jeté
vendi juaj i biznesit.

9.3.4 'Té drejtat e shitésit né rast té mos pagesés

Mbrojtjia mé e miré pér ju si shités éshté pagesa paraprake apo né momentin
e dérgesés. Tjetra do té ishte pagesa pérmes letrés konfirmuese (preferohet ajo e
pakthyeshme) nése asnjé nga kéto nuk éshté e mundur, atéheré duhet té pérdorni
siguriné pér ¢mimin e pa paguar t€ blerjes. Kjo mund té€ béhet né disa forma, por
metoda mé e shpeshté éshté té rezervohet e drejta apo té merret interesi i siguruar
mbi mallrat.

9.4 Kontratat pér shitjen e shérbimeve

Kontratat e shérbimeve mund té dallojné nga njé dore shtréngim e deri te dokumen-
tet e specifikimeve tekniko-ligjore.

Késhillé: Modifikoni produktet vetém né pérputhje me rregulloret e huaja dhe
preferencat kulturore né ményré qé té evitohen konfliktet

Cfarédo qofté forma e zgjedhur, té dyja palét duhet té kené kuptueshméri té njé-
Jté té:

v Shérbimeve qé do té jepen

Personelit gé do te japé shérbimin

Lehtésimeve gé do t'i ofrohen klientit

Datés né té cilén duhet té fillojé dhe té mbarojé dispozita e shérbimit

Pagesave qé duhen béré

Etapave apo datave se kur duhen béré pagesat

SN N NN

Rrethanave nén té cilat mund té€ ndérpritet kontrata, dhe t€ ndonjé implikimi
rreth pérfundimit t€ punés, duke e shtyré afatin kohor té pérfundimit té punés,
pagesave té pjesérishme, dénimeve, dhe té tjera

v Procedurés né rast se klienti nuk éshté né gjendje to ofrojé personelin pér té cilin
gshté réné dakord, informatat apo lehtésimet

v Kushteve pér vonesa

<

Kushteve pér kthimin e ofertés apo kufijve t€ performancés ose garancisé

v' Procedurés pér zgjidhjen e mosmarréveshjeve
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9.5 Negocimet né kultura té tjera biznesore

Praktika biznesore e zakonshme e Peréndimit éshté qé té negociohet njé transaksion
dhe pastaj té krijohet njé raport blerés-shités. Né kulturat biznesore té shumé ven-
deve, megjithaté, ky proces éshté i kundért. S¢ pari fillohet me krijimin e njé raporti
personal me njé konsumator té€ mundshém, dhe pasi té jeté krijuar ai raport dhe pasi
té gjithé té ndihen rehat me kété, mund té fillojé negociata e biznesit pérkatés.

Pérderisa, qéllimi pérfundimtar i té gjitha paléve éshté t€ nénshkruajné njé kontraté,
objektivi kryesor i njé kulture biznesore — bazuar né raportin e krijuar, éshté qé té
krijohen lidhje personale. Palét tuaja jo-kosovare shpesh heré e shohin kété si njé
parakusht t&€ domosdoshém pér negociata serioze.

9.6 Pérgjegjésia sociale e korporatave

Pérgjegijésia sociale e korporatave (PSK) né pérgjithési definohet si aktivitet vulln-
etar i ndérmarré nga organizatat g€ t€ veprojné né ményré t€ qéndrueshme ekono-
mike, sociale dhe ambientale. Praktikat me pérgjegjési sociale mund t& rrisin aftésiné
pér té menaxhuar marrédhéniet e paléve t€ interesuara, pér t€ parandaluar konfliktet,
pér té zvogéluar rreziqet dhe pér té kontribuar né zhvillimin e qéndrueshém té ko-
muniteteve, rajoneve dhe vendeve.

Aktivitetet e suksesshme PSK karakterizohen me integrimin e konsideratave sociale,
ekonomike dhe ambientale né vlerat dhe veprimet e organizatés né ményré trans-
parente dhe té pérgjegjshme.

Késhillé: Behuni té durueshém - t'i detyrosh té negociojné ata gé nuk jané gati, do té
shihej si sjellje e kege dhe mund té zvogélojé né masé té madhe mundésiné e shitjes.

Té vepruarit sipas parimeve PSK

Institucionet kosovare inkurajojné dhe presin nga ndérmarrjet kosovare qé puno-
jné né nivel ndérkombétar, té respektojné té gjitha ligjet né fuqi si dhe standardet
ndérkombétare, té€ veprojné né meényré transparente dhe né konsultim me qeverité
nikogire dhe komunitetet lokale, dhe t€ vazhdojné té zhvillojné dhe implementojné
praktikat mé té€ mira t&€ PSK. Ekzistojné arsye t€ mira biznesore pér implementimin
e duhur, etik te praktikave dhe rregulloreve té PSK-sé. Né mes tyre jané:

¢ Krijimi i njé reputacioni té€ miré té€ korporatés
¢ Pérmirésimi i menaxhimit té rreziqeve sociale, ekonomike, ambientale, ligjore
dhe rrezigeve té tjera

¢ Ruritja e aftésisé sé ndérmarrjes pér rekrutimin dhe mbajtjen e personelit, dhe
mbajtjen e moralit té larté t€ punés
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Mbajtja e efikasitetit té larté operacional dhe kostos sé kursimeve
Pérmirésimi i qasjes né treg dhe kapital

Mbajtja e marrédhénieve té€ mira me ligjvénésit

* & o o

Sigurim i pérputhshmérisé sé larté me ligjet dhe rregulloret vendore

Praktikat dhe mjetet e PSK-sé mund té kontribuojné né suksesin afat gjaté té njé
ndérmarrje duke e ndihmuar até qé té zhvillojé praktika biznesore té géndrueshme
dhe qé i respektojné nevojat vendore.

9.7 Plotésimi i standardeve ndérkombétare

Ekzistojné standarde pothuajse pér ¢do gjé, qé nga pérbérésit e ushqimit e deri te
certifikimi i pajisjeve elektrike. Nése jeni eksportues, ju duhet qé té siguroni se stan-
dardet qé i pérdorni né eksportin tuaj té produkteve apo shérbimeve jané né pa-
jtueshméri me ato té tregut g€ synoni. Adoptimi i standardeve ndérkombétare do té
rrisé konkurrencén tuaj, do ta béjé mé té thjeshté pér ju qé té shkémbeni informata
teknike me eksperté t€ huaj, dhe do t’ju kursejé para dhe mund kur béhet fjalé pér
testimin dhe ri-gertifikimin kur té kaloni né njé treg té ri.

9.8 Mbrojta e té drejtave intelektuale pronésore

Té¢ drejtat pronésore intelektuale (PI) jané mjete té vlefshme pér mbrojtjen e aspek-
teve t€ ndryshme té aktiviteteve biznesore inovative. T¢ drejtat PI né terme shumé té
pérgjithshme nénkuptojné té drejtat ligjore qé rezultojné nga aktivitetet intelektuale
ne fushén e industrisé, shkencore, letrare dhe artistike.

Patenta (licensa), marka tregtare, e drejta autoriale (copyrights), dhe dizajnet indus-
triale jané ato qé u referohen si “té drejta PL»

¢ Markat tregtare pérfagésojné shenjén (markén) dhe vullnetin e miré
¢ Patentat pérfaqésojné teknologjiné dhe pérmirésimet teknologjike

¢ E drejta autoriale (Copyrights) pérfagéson format origjinale té punés kreative
dhe té t€ shprehurit té tyre

¢ Dizajnet industriale pérfagésojné formén e produktit, pamjen dhe konfigurimin

T¢ drejtat PI jané “pronési” né kuptimin e asaj qé bazohen né té drejta ligjore qé té
pérjashtojné té tjerét nga pérdorimi i késaj prone. Pronésia e té drejtave mund t&
transferohet. Sikurse asetet fizike, edhe asetet PI mund té posedohen dhe té€ mbahen,
té vlerésohen dhe té llogaritet né to, té monitorohen nga afér dhe t¢ menaxhohen
né ményré té€ duhur, € té nxjerret nga to vlera e ploté. Secili vend ka njé zyré pér
pronésiné intelektuale, pérgjegjésia kryesore e té cilit éshté qé t€ administrojé siste-
min kombétar té PI.
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9.8.1 Mbrojtja e aseteve té pronésisé intelektuale té biznesit tuaj

Shénim: Shumé nga kéto hapa do té pérfitonin nga udhézimet e njé specialisti té IP

* & 6 o o

1. Meésoni gjérat bazike rreth rregullave dhe ligjeve te PI-sé aty ku ndodhet bi-

znesi juaj dhe né vendet kryesore ku ju keni pér géllim té€ béni biznes. Njo-
hurité rreth PI-sé pérbrenda tregut té synuar nga ju mund t’ju ndihmojné qé
té kurseni kohén dhe paraté. Organizatat botérore e pronésisé intelektuale
( World Intellectual Property Organization - WIPO) www.wipo.int/portal/
en/index.html ofron informata dhe burime specifike pér biznese.

. Analizo me vémendje asetet tuaja P1. Mos supozoni —jini t€ qarté rreth aseteve

PI té cilat momentalisht i posedoni. PI mund t& japin njé bazé pér bashkim,
ndérmarrje té pérbashkéta apo pér hulumtim dhe marréveshje pér zhvillim.
Béni kérkime rreth “lirisé pér té vepruar” né markat dhe patentat tregtare para
komercializimit t€ produkteve dhe shérbimeve t€ cilat mund té jené né konflikt
me t€ drejtat PI té poseduara nga té tjerét né treg.

. Zhvilloni njé strategji PI. Do t€ jeni né pozit€ mé té€ miré€ pér té kuptuar se si

mundet pronésia intelektuale t’ju pérkrahé né arritjen e géllimeve biznesore.

. Kérkoni databazat e PI-ve. Kérkoni né databazé tregjet ndérkombétare né té

cilat jeni t€ interesuar té zhvilloheni né ményré qé:

T¢ identifikoni konkurrentét potencial

T€ gjeni partneré dhe tregje t€ mundshme
Tu paraprini ndryshimeve né treg

T’i evitoni shkeljet e mundshme

T€ gjeni njé liste gjithépérfshirése té€ zyrave kombétare té PL. Vizitoni (www.
wipo.int/directory/en/urls.jsp )

Mit i eksportit: Duke e modifikuar lehtésisht njé zbulim me patenté, mund té “anash-
kaloj” patentén time dhe té shes produktin e modifikuar pa asnjé prblem !!!
GABIM...

Nése njé patenté éshté shkruar si duhet dhe e paragitur me ndihmén e njé agjen-
ti me patenté té regjistruar, gjasat jané qé do té géndrojé si njé mbrojtje solide.

5. Mbrojini t& drejtat tuaja PI né ményré formale. Kérkoni késhilla profesionale

pér mbrojtjen e produktit dhe shérbimeve tuaja meqé sistemi formal PI mund
té jeté kompleks.

6. Shénojini produktet dhe shérbimet tuaja né ményré té duhur. Mé poshté vijo-

jné disa shembuj g€ tregojné t€ drejtat tuaja PI mbi produktet dhe paketimin.
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Marka tregtare: pronarét e markés tregtare shpesh heré tregojné regjistrimin e
tyre pérmes disa simboleve, sikurse, ® (e regjistruar), TM (marké tregtare), SM
(marké shérbimesh), MD (marque déposée) apo MC (marque de commerce).
Simbolet TM, SM ose MC mund té pérdoren pavarésisht nése marka tregtare
éshté e regjistruar apo jo. Ndérkaq, shenjat ®, apo MD, mund t€ pérdoren vetém
nése marka éshté e regjistruar.

Patentat: ju mund té déshironi té shénoni markén tuaj me “Patenté e aplikuar pér
“ apo “Patenté né pritje” si dhe numrin e aplikimit té patentés. Kéto fraza nuk
kané efekt ligjor por mund t’i paralajmérojné té tjerét qé ju mund t’i pérdorni té
drejtat tuaj ekskluzive pér t&€ béré njé zbulim pasi tu jepet patenta.

E drejta autoriale (Copyrights): ju mund ta shénoni punén tuaj me simbolin ©,
emrin e poseduesit t€ sé drejtés s€ autorit dhe vitin e publikimit té paré. Shénimi
shérben si pérkujtues i pérgjithshém se puna éshté e mbrojtur me té drejtén e
autorit.

Dizajnet industriale: shenja mé e duhur éshté shkronja e madhe e shtypit «D» né
njé rreth dhe emri apo shkurtesa e pronarit t€ dizajnit, té€ pronarit té dizajnit té
artikull, etiketimi dhe paketimi.

7. Parandalimi/Rregullimi i rasteve té shkeljes. Né rastet e konfliktit, preferohet
qé té béhet pérpjekje pér té arritur njé negociaté. PI gjyqésore, vecanérisht
né juridiksionin e huaj, duhet té merret si shpresa e fundit. Me vetédijésim
dhe planifikim t€ duhur strategjik, megjithaté, kjo pasojé mund t€ shmanget.
Kérkoni késhilla pér PI nga profesionisté té regjistruar, sa me herét qé t€ mun-
deni.

Profesionistét e PI, sikurse agjentét me patenté té regjistruar apo me marké tregtare,
ose avokaté PI, mund té ju ndihmojné qé t€ shmangni grackat e zakonshme té PI té
béra nga eksportuesit siq jané:

v

v
4
v
v

<K

Jo-mbulimi i ¢éshtjeve PI né kontraté me shpérndarésit apo partnerét e transferit
Shkelja e té drejtave PI € t€ tjeréve

Supozimi se ligjet jané t& njéjta kudo

Jo kontrollimi i regjistrimit té€ markés tregtare

Jo pérdorimi i sistemeve rajonale/ndérkombétare pér té pérshpejtuar regjistrimin
e PI-sé

Pérdorimi jo i duhur i markés lokale
Aplikimi shumé i vonshém pér mbrojte

Zbulimi tejet 1 hershém i informatave
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Mit i eksportit: Té drejtat e mia kosovare té Pl mé mbrojné kudo né boté .. .!!!
GABIM...

Té drejtat Pl jané territoriale — té njohura dhe né fuqi vetém benda vendit apo

rajonit ku jané Iéshur.

Pérfitoni nga shérbimet e ekspertéve pér kérkim dhe regjistrim té PI-sé suaj
meqenése fusha e PI-s€ éshté ligjore dhe ju do té bénit gabim po ta bénit kété vetém
apo edhe ta injoroni fare téré PI-né.

9.9 Zgjidhja e mosmarréveshjeve

Jané shumé ¢éshtje q¢ mund té béhen kundérthénése né transaksionet e tregut ndér-
kombétar. Pér shembull:

Mosmarréveshjet me agjentét

Grumbullimi i pagesave

Shkelja e kontratés apo garancisé

T¢ drejtat pronésore intelektuale

Té drejtat e siguruara té kreditoréve, p.sh konfiskimi i aseteve

* & & o o

Fuqizimi i gjykimeve té huaja

Megjithaté, konsultimi me konsulentin ligjor né juridiksion t& kontratés sugjerohet
né pérputhje me opsionet pér zgjidhjen e mosmarréveshjes. Né rrethana té caktuara,
arbitrazhi mund t€ jeté njé opsion. Po ashtu, arbitrazhi i quajtur zgjidhje alternative
e mosmarréveshjes, pérdor gjykatén pér té shqyrtuar ¢éshtjet rreth té cilave palét jané
né konflikt dhe né kété ményré t€ vendoset se si t'i zgjidhni ato.

Mit i eksportit: eksportimi eshté shumé i rrezikshém ...!!!

Eksportimi nuk ka pse té jeté mé i rrezikshém se sa bérja biznes brenda vendit.
Eshté thjesht mé ndryshe. Letrat e kreditit, sigurimi kreditor i eksportit, dhe
kontrollimet e referencave pérmes bankave dhe agjencive raportuese ndér-
kombétare rreth kredive mund té ndihmojné qé té mbrohet biznesi juaj. Ligjet
e tregtisé€ po ashtu kané tendencé qé té jené té drejpérdrejta dhe késhillimet lig-
jore rreth tyre gjinden shumé lehté.
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Hapi #10
Shitjet Online: E-Biznesi (biznesi elektronik) pér eksportuesit

Qysh kur kemi adoptuar strategjiné e re e-biznes, suksesi i ndérmarrjes soné
brenda dhe jashté vendit éshté rritur dukshém.

10.1 Té kuptuari e E-biznesit

E-biznesi éshté njé qasje praktike si pér bizneset e vogla ashtu edhe pér ato té médha
e cila mund t€ rrisé efikasitetin dhe prodhimtariné si dhe zvogélon kostot. Né fakt,
nése nuk coni disa prej veprimeve tuaja té biznesit né modelin ‘online’, mund té bal-
lafaqoheni me kércénime té médha nga konkurrentét tuaj té cilét tashmé e béjné njé
gjé té tillé. Ky kapitull supozon se biznesi juaj tashmé éshté njé eksportues potencial
i mallrave dhe shérbimeve pérmes internetit. Nése nuk keni njé web faqe, tani éshté
koha pér té pasur njé.

10.2 Aplikimet dhe pérfitimet e pérdorimit té E-biznesit

E-biznesi ka shume aplikime, duke pérfshiré shitjet, marrédhéniet me konsumatorét,
financat, hulumtimin e tregut, inteligjencén e tregut dhe prokurimit. Disa pérfitime
qé mund té sjellin kéto aplikime tek eksportuesit jané:

¢ Reduktimi i kohés sé nevojshme pér t€ kryer dérgesén dhe pér azhornimin e
informatave rreth produkteve apo shérbimeve

¢ Fleksibiliteti dhe pérshtatshméria e marketingut dhe reklamimit online

¢ Qasja e konsumatorit né produktet dhe shérbimet tuaja 24 oré né dité, ¢do dité
té vitit
Pérgjigje mé t€ shpejta ndaj nevojave té konsumatoréve

¢ Porosi dhe procesim mé efikas té porosisé

¢ Qasja mé e lehté né inteligjencé pér gjérat themelore rreth eksportit si¢ jané
demografia, karakteristikat e tregut dhe konkurrentét

¢ Deérgesa elektronike né vend t€ asaj fizike t€ disa produkteve dhe shérbimeve

¢ Qasja né tregjet botérore, g€ qon drejt mé shumé mundésive pér eksport

Natyrisht, ju ende duhet té merreni me anén tradicionale t& eksportit — transportin,

rregulloret e doganés dhe lejet e punés — njéjté sikur té ishit duke béré biznes pa

internet. Paré nga ky kéndvéshtrim, e-biznesi nuk e ka ndryshuar eksportin edhe

aq shumé. Ajo cfaré ka béré éshté qé té gjitha llojet e eksportit té ndérlidhen me

komunikim dhe lidhje mé t€ lehté.
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10.3 Vlerésimi i potencialit tuaj té E-biznesit

Nése déshironi qé té jeni té suksesshém né e-biznes, duhet té filloni me njé vlerésim
té qarté té potencialit té e-biznesit né ndérmarrjen tuaj. Béni pyetjet vijuese:

Burimet tuaja I'T- sa e sofistikuar éshté web faqgja juaj aktuale? Sa keni pérvojé né
menaxhimin e projekteve IT? A jeni né dijeni té teknologjisé sé re dhe si mund ta
pérdorni até?

Menaxhmenti — strategjia juaj e e-biznesit ka nevojé qé té zhvillohet né kontekstin
e objektivave té pérgjithshme té korporatés. A e dini se cilat pjesé té biznesit duhet
té vihen online? A éshté i pérkushtuar menaxhmenti i larté gé té shkohet né kété
drejtim?

Personeli — a e kuptojné punétorét tuaj strategjiné tuaj té e-biznesit? A keni kérkuar
mendimin e tyre? A keni né plan té trajnoni punétorét rreth aftésive té reja qé¢ mund
tu nevojiten?

Konsumatorét — a i pérdorni burimet online pér t€ gjetur trendet e konkurrencés dhe
pér té identifikuar biznese té reja potenciale? A garanton strategjia juaj e e-biznesit
siguri dhe privatési pér konsumatorét? A éshté web faqja juaj e lehté e pérdorshme
pér konsumatorin?

Konkurrenca — a jeni t€ vetédijshém pér iniciativén e-biznes té konkurrentéve tuaj
dhe si do té ndikonte kjo né konkurrencén tuaj?

Furnizuesit—a e dini nésé mund t€ zvogéloni kostot e dérgesés duke bleré online? A
e pérdorni internetin pér té kérkuar furnizues? A i keni marré mendimet e furnizue-
sve pér t€ ndihmuar né planifikimin e strategjisé suaj té e-biznesit?

Pérfitimi — a e keni béré analizén kosto — pérfitim pér strategjiné e e-biznesit tuaj?

Né fund té analizés diagnostike, do té keni njé analizé t€ detajuar rreth asaj se sa jeni
té gatshme té adoptoni njé strategji pér e-biznes. Do t’ju jepen edhe rekomandime
pér pérmirésimin e konkurrencés né kété ndérmarrje.

A jeni té gatshém pér E-Biznes?

Nése po mendoni g€ t€ rrisni e-biznesin né njé pjesé mé té madhe té veprimeve tuaja
té pérditshme, fillimisht duhet té pércaktoni nése ndérmarrja juaj éshté e gatshme
pér e-biznes dhe pér kthimin e investimit (ROI - Return on Investment). Nése
imazhi duket i mirg, atéheré mund té vazhdoni me njé plan.

10.4 Lokalizimi

Si eksportues, adaptimi i web faqes suaj pér t'iu pérshtatur tregut qé synoni quhet
lokalizim. T¢é paktén njé pjesé e web faqes sé eksportuesit duhet té flasé gjuhén
kombétare t€ tregut t€ synuar. T€ pérktheni térésisht web fagen mund t’ju kushtojé
shumé, késhtu qé mund té preferoni té filloni me pérkthyesit profesionisté té cilét
lokalizojné faget mé té réndésishme.
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Disa ¢éshtje té tjera q¢ duhen marré parasysh jané marka, dominimi i monedhés/
valutés dhe metodat e pagesés. Marka qé reflekton konsumatorét e tregut, ligjet dhe
traditat, e po ashtu edhe gjuhén, do ta b&jné blerésin potencial t€ ndihet mé shumé
si né shtépi. Pérdorimi i valutés vendore kur éshté fjala te ¢mimet, mund té qojé
drejt té sé njéjtés edhe kur éshté fjala pér dérgesat dhe llogaritjen e taksés duke u
mundésuar konsumatoréve té krahasojné ¢gmimet mé lehté. Me kété ndérlidhet edhe
aftésia pér t€ pranuar pagesat né fondet vendore apo fondet ndérkombetare (dollari
Amerikan€), dhe né ményré efikase dhe té thjeshté. Meqé mekanizmi kérkues ndér-
kombétar optimal (SEO) kérkon sfida shtesé pérpos atyre tradicionale, njé emér i
domenit t€ synuar dhe njé strategji drejtuese do té mund té ndihmonte gé t’ju sigurojé
se web faqgja juaj do té gjendet lehté nga konsumatorét ndérkombétar.

10.5 Ana teknike e e-biznesit

Té mundoheni té paragitni praniné tuaj online duke pérdorur burimet e brendshme
zakonisht nuk éshté ide e miré, pérpos nése biznesi juaj éshté shumé i vogél dhe
ju keni qasje tek disa njeréz adekuat té profesionit I'T. Si rregull, éshté gé ju do té
merrni rezultate shumé mé té€ mira nése bazoheni edhe né burime nga jashté ndér-
marrjes pér t€ krijuar praniné tuaj né Web me njé ofrues shérbimi t€ specializuar né
zhvillimin e web faqes.

10.6 Gjetja e e-kontakteve pér shitje (E-leads)

Interneti éshté njé burim i frytshém botéror i kontakteve pér shitje né biznesin elek-
tronik, g€ zakonisht njihet me emrin “e-leads”. Ka disa ményra pérmes té cilave
mund analizimin e mundésive. Dy mé té médhaté jané:

Tregjet ndérkombétare — njé ményré e miré pér té gjetur rrugén drejt tregut elektronik

té gatshém né Shérbimet tregtare (http://www.emarketservices.com/)

10.7 Kontrollimi i E-leads

Masat paraprake q€ i merrni né eksportin ndérkombétar po ashtu mund t€ apliko-
hen edhe né botén e biznesit elektronik.

Disa udhézime jané:

¢ Sigurohuni qé e dini se me ké keni té béni. Gjithmoné verifikoni adresén dhe
nése mundeni edhe identitetin e konsumatorit potencial apo vendin prej t€ cilit
éshté béré porosia, mos vazhdo direkt me marréveshjen.

¢ DPo ashtu jané té réndésishme edhe karakteristika té tjera té vendit té€ konsuma-
torit potencial. Sa éshté e miré infrastruktura e komunikimit? Sa jané stabile siste-
met e tij financiare? Cfaré niveli politik paraqet ai?

¢ Hulumtimi i tregut éshté komponenti kryesor pér vlerésimin e e-leads. Parimet
e hulumtimit te tregut jané té njéjta si pér eksportin e e-biznesit ashtu edhe pér
eksportin tradicional.
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¢ Vlerésimet e kredive jané po aq té réndésishme edhe né e-biznes.

Késhillé: sikurse edhe né té gjitha operacionet e eksportit, kujdesi i duhur éshté shumé
i réndésihém.

Transportimi dhe dokumentacioni

Ju mund té transmetoni dokumentet né ményré elektronike pérmes internetit, e qé
éshté shumé mé shpejté se sa kalimi i informatave népér letra si dhe mund t€ jeté po
aq e sigurt. Interneti dhe sistemet e tij po ashtu mund t’ju japin kontroll mé té miré
mbi logjistikén tuaj t€ transportimit.

10.8 E-pagesat

Njé eksportues i e-biznesit, sigurisht q¢ mund t€ paguhet me ciléndo nga metodat
tradicionale. Konsumatorét individualé, kané tendencé té paguajné me karté krediti.
Kur pagesa me karté krediti nuk éshté e mundur apo nuk rekomandohet, atéheré
mund té€ merrni parasysh pérdorimin e shérbimeve té njé ndérmarrje qé pér pagesén
e transaksionit e merr pagesén e konsumatorit dhe pastaj jua kalon juve. Kéto bi-
znese té specializuara shpesh heré i integrojné sistemet e tyre t€ pagesés né shérbime
té tjera sikurse:

¢ Krijimi i hyrjeve né dygan online duke pérfshiré katalogun, kontrollin e bursés
dhe procesimin e porosisé.

Mbrojtja nga mashtrimi

Pérkrahja shumé gjuhésore dhe shumé valutéshe

Letrat kredituese

* & o o

Procesimi online, ne kohé reale i transaksionit

10.9 Mbéshtetja ndaj konsumatoréve tuaj online

Mbéshtetja pér konsumatorét tuaj éshté e domosdoshme pér té siguruar pérséritjen
e porosive. Ju mund ta béni kété pérmes metodave tradicionale si¢ jané telefoni, faksi
dhe sistemi postar. Por njé sistem i miré i e-biznesit pér mbéshtetje té konsumatorit
mund t’ju japé njé bazé t€ miré. Ndikimi potencial i mediave — pozitiv dhe negativ —
po ashtu duhet té merret parasysh, vecanérisht kur keni té€ béni me konsumatoré qé
kané shumé njohuri teknologjike.

Privatésia éshté njé shgetésim pér konsumatorét potencial online. Ju duhet t’i bindni
ata se ¢do transaksion elektronik qé e b&jné ata me ju, éshté i sigurt, dhe se privatésia
e tyre dhe e informatave personale do t€ mbrohen.
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Shtojca A: Lista e ploté e eksportit tuaj

MEé poshté keni njé listé pér té rishikuar dhe kontrolluar progresin e pérgjithshém pér
eksport, apo thjesht té keni njé pasqyré té€ pérgjithshme té té gjithé procesit.

1. Planifikimi dhe pérgatitja

Pavarésisht nése eksportoni produkte apo shérbime, shumé nga kéto hapa pérgatitor do

té jené té ngjashém:

¢ Hulumtoni tregun duke pérdorur teknikat dhe burimet t€ pérshkruara né kété ud-
hézues.

¢ Vizitoni qytetet né rajon dhe bisedoni me blerésit dhe ndérmjetésuesit potencial.

¢ Zhvilloni njé rrjet kontaktesh dhe partnerésh potencial.

¢ Zbuloni se kush jané konkurrentét tuaj dhe kush jané aleatét tuaj, si dhe kush jané
importuesit, shpérndarésit dhe agjentét kryesoré pér produktin apo shérbimet tuaja.

¢ Zhvilloni njé profil t€ agjentéve ideal dhe shpérndarésve mé té mir€; pastaj béni njé
listé té shkurtér t€ atyre q€ kané aftésité dhe pérvojén qé mé sé miri u pérshtaten
objektivave tuaja té eksportit.

¢ Nése eksportoni shérbime, merreni parasysh mundésiné gé té gjeni njé partner lokal
qé té pérfaqésojé interesat tuaja.

¢ DBéni njé paketé provuese qé pérshkruan ndérmarrjen tuaj dhe produktet apo shér-
bimet e saj.

¢ Merrni pjesé né panaire tregtare rajonale pér t€ béré njé promocion preliminar dhe
pér té krijuar kontakte me blerésit potencial dhe bashképunétorét.

4 Béni marréveshje me ofruesit kryesoré té shérbimeve sikurse ndérmarrja mbikéqyrése
e dérgesés, shtépité tregtare dhe ndérmjetésit té porosisé.

2. Arritja e marréveshjes

MEé poshté éshté njé pérmbledhje e ményrés se si té arrini njé marréveshje dhe si ti
transportoni produktet dhe shérbimet tek blerésit tuaj. Nése jeni eksportues shérbimesh,
nuk do tju duhet t€ merreni me dokumentacione, ndérmarfje mbikéqyrése té dérgesés,
transportim apo certifikaté doganore.

Kontrolloni referencat e konsumatoréve té¢ mundshém

Pavarésisht nése keni t€ béni me pérdorues vetém pér njé heré, individé apo ndérmjeté-
sues, kontrolloni referencat e tyre. Shfrytézoni rrjetin tuaj té eksportuesve té Kosovés,
bankave komerciale, njerézve né industri, pér té béré si¢ vijon:

¢ Verifikoni vlerésimin kreditoré

¢ Kontaktoni eksportues té tjeré té cilét merren me partnerin e mundshém

¢ Verifikoni profilin e biznesit t€ partnerit t&¢ mundshém
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Vizitoni partnerin e mundshém

Rekomandohen jashtézakonisht shumé vizita te partnerét e mundshém sepse ata ju
mundésojné gé t€ kuptoni nevojat.

Finalizoni shitjen

Finalizimi normalisht fillon kur departamenti juaj i shitjes pranon njé porosi pér blerje.

Ju duhet té pérgjigjeni me pranim té porosisé apo me konfirmim té shitjes. Sigurohuni qé
té konfirmoni detajet e méposhtme:

¢ Sasiné

¢ Kushtet e pagesés

¢ Kushtet e transportimit/tregut
¢ DMeényrén e transportimit

¢ Cmimin

Pérgatitni njé letér krediti (L/C)

Procesi pér njé letér krediti éshté si¢ vijon:

¢ Blerési léshon njé udhézim né bankén e tij/saj

¢ DBanka e blerésit i dérgon bankés suaj L/C-né

¢ DBaka juaj ju dérgon juve L/C-né

Rishikojeni L/C-né me kujdes bashké me ndérmarrjen mbikéqyrése té dérgesés, banki-
erin dhe késhilltarin ligjor. Duhet té jeté né pérputhje me marréveshjen e shitjes, dhe ju
duhet té respektoni té gjitha dispozitat e tij. Mbani né mend qé éshté mé i réndésishém
pranimi i dokumenteve korrekte se sa kompletimi i suksesshém i transaksionit. Nése emri

apo adresa éshté shkruar gabimisht, nése data e transportimit éshté gabim, apo nése nuk
jané pérfshiré té gjitha, mund té mos jeni né gjendje té merrni t€ hollat.

Pérgatisni dokumentacione té tjera
Transporti duhet t€ shogérohet me t€ gjitha dokumentacionet relevante, duke pérfshiré:

Faturén komerciale

Faturén e paketimit

Udhézimet e transportuesit
Certifikatén e origjinés/prejardhjes

Dokumentacionet standarde (nése éshté e nevojshme)

* & 6 6 o o

Certifikatén shéndetésore/sanitare (nése éshté e nevojshme)
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Pérfshirja e ndérmarrjes mbikéqyrése sé dérgesés

Ndérmarrja mbikéqyrése e dérgesés pérgatit dokumentacionet e méposhtme dhe ju dér-
gon njé kopje juve, blerésit tuaj, dhe bankés suaj komerciale:

Faturén doganore

Faturén konsullore (nése éshté e nevojshme)

Listén pér paketim apo vénien e shenjés speciale

Sigurimin dhe ¢ertifikatén e sigurimit

* & 6 o o

Faturén e ngarkesés

Transportimi
Procesi i transportimit funksionon né kété ményré:

¢ Ndérmarrja mbikéqyrése e dérgesés bén dérgesén e mallrave tek bartési

¢ Konsumatori juaj i pranon té gjitha dokumentacionet relevante, duke lejuar transpor-
timin té shkojé tek porosia e béré

¢ Mallrat arrijné tek konsumatori né destinacionin e pikés hyrése
Transferimi i fondeve

Pasi té jeté kryer transportimin:

¢ Ndérmarrja mbikéqyrése e dérgesés i paraget bankés suaj L/C-né dhe té gjitha do-
kumentacionet shogéruese

¢ Jui paragitni né bankén tuaj njé kérkesé pér pagesé

4 Banka juaj ia kalon dokumentacionet bankés sé blerésit me njé kérkesé pér pagesé

¢ DBanka e blerésit i pranon dokumentacionet dhe ju njofton se kur do té transferohen
fondet

¢ Banka juaj transferon fondet né llogariné tuaj

S

Transporti

Aplikimi pér letér Njoftimi pér letrén
Krediti (L/C) kredituese (L/C)

Transferimi i letrés kredituese (L/C)
pérmes faksit, telegramit ose telex

I:> Banka késhilluese

Pérfituesi
(Eksportuesi)

Aplikanti pér letér
krediti (L/C) (Importues)

Banka pér hapjen e
letér kreditit (L/C)
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Shtojca B: Fjalori i termeve ndérkombétare té tregtisé

Eksportimi éshté mé kompleks se sa shitja né tregun vendor. Prandaj éshté e réndésishme
qé t€ kuptohen shprehjet kryesore, teknikat dhe kérkesat tregtare, si¢ jané:

¢ Ligjet, rregulloret dhe praktikat qé zotérojné né tregun e synuar t€ produktit apo
shérbimit tuaj

¢ Dokumentacionet e eksportit, duke pérfshiré faturat e pagesés, faturat e ngarkesés,
certifikatat e prejardhjes dhe certifikatat shéndetésore dhe té sigurisé

¢ Tarifat, detyrimet doganore, dhe ¢mimi i procesimit, e po ashtu edhe taksat e paguara
né transportim

¢ Shérbimet e ndérlidhura me eksportin té ofruar nga aksionarét, shtépité tregtare,
agjentét, ndérmarrjet mbikéqyrése té ngarkesés dhe kompanité siguruese

¢ Si té béhet etiketimi, paketimi, transporti dhe ruajtja e produkteve

¢ Opsionet e pagesés sikurse letrat e kreditit, faturat e kémbimit dhe hapja e llogarive
pér transaksione

Termet e pérgjithshme

Tregtia ndérkombétare mban terminologjiné e vet té veganté. Mé poshté jané paraqitur
shprehjet e pérgjithshme té tregtisé té cilat eksportuesit e rinj do ti hasin né burimet e
publikuara dhe né diskutimet rreth tregtisé.

Detyrimi kundér shkarkimit (Anti-dumping Duty): Njé detyrim special i imponuar pér
té kompensuar efektin e ¢mimit té€ shkarkimit qé éshté pércaktuar qé t€ jeté materialisht
i démshém pér prodhuesit vendor. (shih po ashtu edhe Dumping)

Tregu i kémbimit (Counter-Trade): Njé shprehje e pérgjithshme qé nénkupton shitjen
apo kémbimin e mallrave né baza reciproke. Kétu mund té pérfshihen edhe transaksione
multilaterale.

Detyrimet balancuese/kompensuese (Countervailing duties): Detyrime shtesé té im-
ponuara nga njé vend importues pér t€ kompensuar ndikimin e subvencioneve té geverisé
né njé vend eksportues, kur importet e subvencionuara shkaktojné déme materiale né
industriné vendore né vendin importues.

Shkarkimi (Dumping): Shitja e njé malli t€ importuar me njé ¢mim mé té ulét se sa ai
me té cilin éshté shitur né vendin eksportues. Shkarkimi konsiderohet si njé praktiké
vepruese e tregtisé kur i pengon tregjet dhe u shkakton déme prodhuesve té produkteve
konkurrente né njé vend importues. Neni VI i Marréveshjes sé pérgjithshme mbi tarifat
dhe tregtiné lejon imponimin e disa detyrimeve speciale kundér shkarkimit té mallrave
qé éshté e barabarté me dallimin mes ¢mimit té eksportit dhe vlerés sé tyre normale.

Kuota e eksportit (Export Quotas): Kufizime specifike té imponuara nga njé vend ek-
sportues mbi vlerén apo vlerén e disa eksporteve té dizajnuara, pér shembull, pér t& mbro-
jtur prodhuesit dhe konsumatorét vendor nga shkurtimet e pérkohshme té produkteve té
ndikuara, apo pér t€ rritur ¢mimin e tyre né tregjet botérore.
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Subvencionet e eksportit (Export Subsidies): Pagesat e qeverisé apo benefite té tjera fi-
nanciare sasiore g€ u jepen prodhuesve vendor apo kontingjentit té eksportuesve mbi ek-
sportimin e produkteve apo shérbimeve té tyre. BPV/BPK (Bruto Produkti Vendor/Bru-

to Produkti Kombétar):totali i produkteve dhe shérbimeve té prodhuara nga njé vendas.

Subvencioni (Subsidy): Njé benefit ekonomik i garantuara nga qgeveria pér prodhuesit e
produkteve, shpesh heré pér té pérforcuar pozitén e tyre konkurruese. Subvencioni mund
té jeté i drejtpérdrejté (p.sh né para té gatshme) apo jo i drejtpérdrejté (p.sh kredi me
interes té ulét pér eksport e garantuar nga agjencia qeveritare).

Tarifa shtesé apo mbitaksa (Surcharge or Surtax): Njé tarifé apo taksé mbi importet
shtesé ndaj tarifés ekzistuese, shpesh e pérdorur si masé sigurie.

Tarifa (Tariff): Njé detyrim (apo taksé) e véné mbi produktet e transportuara nga njéra
ané e doganés né tjetrén. Tarifat rrisin ¢mimin e produkteve té importuara, duke i béré
ato mé pak konkurruese pérbrenda tregut té vendit importues.

Termet ndérkombétare té tregtisé INCOTERM

Né ményré qé té ofrohet njé terminologji e pérdorshme pér transportimin ndérkombétar,
INCO termet e shénuara mé poshté jané zhvilluar nén kujdesin e Odés ekonomike ndér-
kombétare .

Kosto dhe pagesa e transportit (Cost and Freight-C&F): Eksportuesi paguan koston
dhe pagesén e transportit t¢ domosdoshém pér té dérguar produktet né destinacionin e
pércaktuar. Rreziku i humbjes apo démtimit merret pérsipér nga blerési qé nga momenti
i ngarkimit té mallit.

Kostot, Sigurimi dhe pagesa e transportit (Cost, Insurance and Freight -CIF): Ek-
sportuesi paguan koston e produkteve, ngarkesés dhe sigurimit si dhe té gjitha detyrimet
e transportimit deri né destinacionin pérkatés.

Dérgesa né kufi (Delivered at Frontier): Obligimet e eksportuesit/shitésit kryhen pasi gé
produktet arrijné né kuf, por para se ato té arrijné «kufirin doganor « té vendit importues
té pércaktuar né kontratén e shitjes.

Detyrimi i paguar i dérgesés (Delivered Duty Paid): Kjo shprehje i jep pérgjegjésiné
maksimale shitésit/eksportuesit pér sa i pérket dérgesés sé produkteve, duke marré pér-
sipér rrezikun e démtimit/humbjes dhe duke e paguar detyrimin. Ndérkaq, né ekstremin
tjetér, né Delivered ExWorks (shih mé posht€), shitési merr pérgjegjési minimale.

Delivered Ex Quay: Eksportuesi/shitési ia ofron produktet shitésit né port/mol né des-
tinacionin e pércaktuar né kontratén e shitjes. Ekzistojné dy lloje té kontratave ex quay
né pérdorim: ex quay detyrim i paguar, ku shitési ngjall besueshméri pér pérgatitjen
e produkteve pér import, dhe ex quay detyrimet né llogari té blerésit, ku blerési merr
pérgjegjésite.

Delivered Ex Ship: Eksportuesi / shitési duhet t'i ofrojé produktet blerésit né bord né
momentin e ngarkimit né lokacionin e caktuar né kontraté. T¢€ gjitha pérgjegjésité /
kostot pér sjelljen e produkteve deri né kété piké i bart shitési.
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Delivered ExWorks: Ky obligim minimal kérkon nga shitési qé vetém t’ia ofrojé mallin
blerésit né zyrat apo fabrikén e shitésit. Shitési nuk éshté pérgjegjés pér ngarkimin e
mallit né mjetin transportues ofruar nga blerési, pérve¢ nése bien dakord paraprakisht.
Blerési i merr té gjitha pérgjegjésité pér transportimin e mallit nga vendndodhja e bizne-
sit té shitésit deri né destinacionin e vet.

Exworks (EXw): Cmimi i caktuar aplikohet vetém né vendin e origjinés/prejardhjes dhe
shitési pajtohet qé té vendosé produktet né dispozicion té blerésit né njé vend specifik
né daté apo periudhé kohore té pércaktuar. T€ gjitha detyrime e tjera i takojné blerésit.

Free Alongside Ship (FAS): Shitési cakton ¢mimin pér produktet qé pérfshijné detyri-
met e dérgesés sé produkteve pérgjaté njé anijeje né port. Shitési bart koston e shkarkimit
dhe ankorimit; ngarkimi, transportimi né oqean, dhe sigurimi i takojné blerésit.

Bartés i liré (Free Carrier). (ne portin e caktuar): Njohja e kérkesave té transportit mod-
ern, duke pérfshiré transportin multi-modal, éshté njé parim i ngjashém me Free on
Board (shih mé poshté), pérve¢ se obligimet e eksportuesit kryhen kur produktet jané
dorézuar né portin e caktuar. Rreziku i humbjes/démtimit, késaj radhe i transferohet
blerésit, dhe jo né parmakun e anijes. Bartési mund t€ jeté cilido person i kontraktuar pér
té transportuar produktet né ményré rrugore, detare, ajrore, hekurudhore apo pérmes njé
kombinimi té kétyre.

Free of Particular Average (FPA): Ky lloj i sigurimit té transportimit ofron llojin mé té
ngushté t€ mbulimit — humbjet totale dhe t& pjesérishme né det né rast t€ fundosjes sé
anijes, djegies apo ngecjes né cekéting, jané té mbuluara.

Free on Board (FOB): Produktet vendosen né bord té anijes nga shitési si¢ éshté e
specifikuar né kontratén e shitjes. Rreziku i humbjes apo démtimit i transferohet shitésit
atéheré kur produktet e kalojné parmakun e anijes.

Free on Board Airport (FOB Airport): Duke u bazuar né té njéjtat parime sikurse edhe
shprehja e zakonshme FOB, obligimi i shitésit kryhet duke dérguar mallin tek bartési

ajror né njé aeroport té caktuar ku rreziku i humbjes apo démtimit i transferohet blerésit.

Free on Rail and Free on Truck (FOR/FOT): Pérséri, aplikohen té njéjtat parime sikurse
né FOB-in e zakonshém, pérve¢ qé malli transportohet né ményré rrugore ose hekurud-
hore.

With Average (WA): Ky lloj i sigurimit té transportimi ofron mbrojtje nga humbjet e

pjesérishme né det

Transportimi dhe termet e dérgesés

Termet e méposhtme jané terme té zakonshme qé pérdoren né etiketim, paketim dhe
dérgim té mallit né tregjet ndérkombétare. Ajo jané vazhdimési e INCO termeve té larté
pérmendura.

Lista kontrolluese e zonés (Area Control List): njé listé e vendeve né té cilat eksportohet
(pérveg gjésendeve humanitare) qé kérkon lejen pér eksport.
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Fatura e dérgesés (Bill of Lading - Ocean or Airway): Njé kontraté e pérgatitur nga
bartési apo kompania qé mbikéqyr dérgesén me pronarin e mallit. Blerési i huaj ka nevojé
pér kété dokument g€ té€ marré né posedim mallin.

Certifikata e origjinés/prejardhjes (Certificate of Origin): Njé dokument qé certifikon
vendin ku éshté prodhuar produkti (p.sh prejardhjen e produktit). Njé dokument i za-
konshém eksporti, njé certifikaté e origjinés/prejardhjes éshté e domosdoshme kur béhet
eksportimi né shumé tregje t€ huaja.

Fatura komerciale (Commercial Invoice): Njé dokument i pérgatitur nga eksportuesi apo
mbikéqyrési i dérgesés, dhe i kérkuar nga blerési i huaj, pér té déshmuar pronésiné dhe
pér té rregulluar pagesén ndaj eksportuesit. Kjo do té€ duhej té ofronte informata bazike
rreth transaksionit, duke pérfshiré pérshkrimin e produkteve, adresén e transportuesit
dhe shitésit sikurse edhe rreth kushteve té dérgesés dhe pagesés. Né disa raste, faturat
komerciale pérdoren pér t€ vlerésuar detyrimet doganore.

Fatura konsullore (Consular Invoice): Njé deklaraté e léshuar nga konsulli i huaj né ven-
din e eksportit duke pérshkruar produktet e blera. Disa qeveri té huaja kérkojné nga
eksportuesit kosovar qé sé pari té posedojné faturén konsullore nga konsullata e tyre ne
Kosové. Zakonisht pér kété paguhet njé shumé e caktuar.

Deklarata doganore (Customs Declaration): Njé dokument gé tradicionalisht i shogéron
mallrat e eksportuara dhe bart né vete informata té llojit sikurse natyra e produktit, vlera
e tij, marrési i ngarkesés dhe destinacioni pérfundimtar. Atéheré kur kérkohet pér arsye
statistikore, ajo shogéron té gjitha produktet e kontrolluara qé po eksportohen me lejen
adekuate.

Fatura doganore (Customs Invoice): Njé dokument i pérdorur pér té kaluar mallrat
pérmes doganés pér né vendin importues duke dhéné evidenca té dokumentuara té vlerés
sé produkteve. Né disa raste, fatura komerciale mund té pérdoret pér kété qéllim.

Fatura e dokut (Dock Receipt): Njé faturé qé léshohet nga njé bartés né oqean pér té
pranuar njé faturé té transportimit né dokun e bartésit né magaziné apo depo. (shih edhe
faturén e magazinés)

Ex Factory: E pérdorur né caktimin e ¢mimit, éshté njé shprehje gé i referohet ¢mimit té
produktit né dokun e ngarkimit té eksportuesit.

Lista e kontrollimit té eksportit (Export Control List): Njé listé e produkteve dhe te-
knologjive q¢ kérkojné leje eksporti pér tu eksportuar.

Kompania mbikéqyrése e dérgesés (Freight Forwarder): Njé kompani qé ofron shérbime
qé merren me té gjitha aspektet e dérgesés pér eksportim, pér njé shumé té caktuar.

Certifikata e sigurimit (Insurance Certificate): Njé dokument i pérgatitur nga eksportue-
si apo kompania mbikéqyrése e dérgesés qé té ofrojé evidenca qé éshté marré sigurimi
kundér humbjes apo démtimit t€ produkteve.

Kostoja e zbarkimit (Landed Cost): Kostoja e produktit té eksportuar né port ose né

pikén e hyrjes né tregun e huaj, por para shtimit té tarifés sé huaj, taksave, paketimit lokal/
kostot e grumbulluara dhe margjinat e distributorit vendor. Modifikimet e produktit para
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transportimit jané t€ pérfshira né koston e zbarkimit.

Lista e paketimit (Packing List): Njé dokument i pérgatitur nga eksportuesit qé tregon
sasin€ dhe llojin e mallit qé éshté duke u transportuar tek konsumatori i huaj.

Pro Forma Invoice: Njé faturé e pérgatitur nga eksportuesi para transportimit té pro-
dukteve, duke e informuar késhtu blerésin rreth produkteve qé po dérgohen, vlerén e tyre

dhe specifika té tjera kryesore.

Caktimi i kuotés (Quotation): Njé oferté e eksportuesit pér té shitur produktet e tij mé
njé ¢mim té caktuar nén disa kushte.

Fatura e magazinés (Warehouse Receipt): Njé faturé ¢ identifikon mallrat e deponuara
né njé magazine/depo té caktuar. Njé faturé e magazinés e pa-negociueshme specifikon
se kujt do t'i dérgohen apo léshohen mallrat e deponuara. Njé fature e negociueshme
thekson se mallrat do té léshohen tek bartési i faturés.

Termet financiare dhe té sigurimit

Termet né vazhdim jané termet mé t€ pérdorura né tregun financiar ndérkombétar.

Té gjitha rreziqet (All Risk): Ky éshté lloji mé i kuptueshém i sigurimit t€ transportit,
duke ofruar mbrojte kundér té gjitha humbjeve apo démtimeve fizike nga shkaktaré t&
jashtém.

Lidhja e ofertés (Bid Bond): Kur njé eksportues bén oferté me njé kontraté té huaj, lidhja
e ofertés garanton qé eksportuesi do ta pranojé kontratén nése arrihet pranimi i ofertés.
Eksportuesi i cili e refuzon kontratén mund té paguajé dénimin né shumé té njéjté parash
sa vlera e kontratés.

Paraté e gatshme paraprakisht (Cash in Advance - Advance Payment): Njé konsumator
i huaj i paguan njé eksportuesi kosovar paraprakisht pagesén, para se ai né fakt té keté
pranuar produktet e eksportuesit. Eshté forma me mé sé paku rrezik pér pagesé nga
perspektiva e eksportuesit.

Shtépia konfirmuese (Confirming House): Njé kompani, me bazé né njé vend té huaj, qé
luan rolin e agjentit t€ blerésit té huaj dhe bén konfirmimin e porosive me eksportuesit
kosovar. Ata u garantojné eksportuesve pagesén.

Dorézimi (Consignment): Dorézimi i mallit tek blerési apo distributori, ku ky i fundit
mé voné pajtohet qé ta shesé até dhe vetém atéheré do ta paguajé eksportuesin kosovar.
Shitési mban pronésiné e produkteve deri né momentin g€ ato shiten, por po ashtu mban
edhe té gjitha ngarkesat financiare dhe rreziget.

Dokument titullimi (Document of Title): Njé dokument g€ ofron evidenca pér titullarin
e pronésisé sé produkteve, p.sh fatura e ngarkesés sé bartésit.

Grumbullimi dokumentues (Documentary Collection): Eksportuesi i transporton mall-
rat tek blerési i huaj pa letrén konfirmuese té kreditimit apo ndonjé formé tjetér té ga-
rantimit té pagesés.
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Kreditimi i dokumentuar (Documentary Credit - sight and term): Njé kreditim i doku-
mentuar g€ bén thirrje pér njé draft pagesé ku eksportuesi duhet té pranojé njé dokument
pagese, p.sh. pérmes prezantimit té draftit né bankeé.

Njé kreditim i dokumentuar kohor mund té lejojé qé pagesa té kryhet né afate kohore
prej 30, 60, ose 90 ditésh, apo né njé daté specifike né té ardhmen.

Draft fatura e kémbimit (Draft - Bill of exchange): Njé porosi e shkruar, e pakushtézuar
pér pagesé nga njéra palé (léshuesi i pagesés) te pala tjetér (térheqési i pagesés). Kjo e
udhézon térheqésin e pagesés qé€ t'i paguajé njé shumé té caktuar léshuesit t& pagesés.
Njé draft dokumenti pér pagesé kérkon pagesén e menjéhershme. Njé draft kohor kérkon
pagesén né njé periudhe kohore té caktuar.

Shtépia financuese e eksportit (Export Financing House): Njé kompani qé blen arké-
timet qé€ i detyrohen eksportuesit kosovar né njé bazé jo-burimore, pérmes prezantimit
té dokumentacionit té duhur. Pastaj, ajo organizon marréveshjen e eksportit dhe i ofron
blerésit t€ huaj financim té béré né fund.

Shtépia e shitjeve (Factoring House): Njé kompani qé blen asetet e eksportit mé lirim.

Letra kredituese (Letter of Credit): Njé instrument i léshuar nga banka né emér té njé
importuesi qé garanton njé pagesé té€ eksportuesit pér produktet apo shérbimet, pasi qé
jané pérmbushur kushtet e kreditimit.

Letra kredituese e konfimruar (Letter of Credit - Confirmed): Njé banké né Kosové kon-
firmon validitetin e letrés konfirmuese t€ 1éshuar nga banka né emér t€ importuesi té huaj,
q¢€ garanton pagesén ndaj eksportuesit kosovar pasi qé té gjitha kushtet e dokumentit jané
plotésuar. Njé letér e pa konfirmuar nuk e garanton pagesén, prandaj nése banka e huaj
nuk paguan né kohé, eksportuesi kosovar do t€ mbetet pa u paguar. Eksportuesit kosovar
duhet t€ pranojné letra kredituese té konfirmuara si formé t€ pagesés.

Letra kredituese e pakthyeshme (Letter of Credit - Irrevocable): Njé institucion finan-
ciar pajtohet g€ té€ paguajé eksportuesin pasi g€ t€ jené pérmbushur té gjitha kushtet dhe
kriteret e transaksionit. Asnjé kusht apo kriter nuk mund t€ modifikohet pa pélgimin e
té dyja paléve.

“Open Account”: Njé marréveshje né té cilén produktet jané transportuar tek blerési i
huaj para se eksportuesi kosovar ta keté pranuar pagesén.

Termet e partneritetit, aleancave dhe hyrjes né treq

Shprehjet e méposhtme definojné llojet e partneritetit apo marréveshjet me aleancat si
dhe metodat e hyrjes né treg si shprehje t€ zakonshme né tregun ndérkombétar.

Agjenté (Agent): Njé pérfaqésues i huaj i cili mundohet t€ shesé produktin tuaj € tregun
e synuar. Agjenti nuk ka pronési té — dhe nuk merr pérgjegjési — produkteve. Agjentét
paguhen me pérqindje.

Marketingu i pérbashkét (Co-marketing): I organizuar né bazé té njé shume apo
pérqindjeje té shitjeve, co-marketingu éshté njé ményré efektive pér té pérfituar nga rrjeti
i distribucionit ekzistues dhe nga njohurité e partnerit rreth tregjeve lokale.
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Prodhimtaria e pérbashkét (Co-production): Kjo marréveshje pérfshin prodhimtariné e
pérbashkét té produkteve, firmave té pérshtatshme pér té€ pérmirésuar aftésité e tyre dhe
burimet sikurse edhe pér t& pérfituar nga ekonomité e shkallés sé larté.

Ndér — ligensa (Cross-licensing): Né kété formé té partneritetit, secila firmé i licenson
produktet apo shérbimet firmés tjetér. Kjo éshté njé ményré relativisht e drejtpérdrejté qé
kompanité t€ ndajné bashké produktet apo ekspertizén.

Ndér — prodhimtaria (Cross-manufacturing): Kjo €shté njé formé e ndér-licensimit né
té cilén kompanité pajtohen gé té€ prodhojné produktet e njéra tjetrés. Po ashtu mund té
kombinohet me marréveshjet pér co-marketing apo co-promovim.

Distributori (Importuesi): Njé kompani e huaj g€ pajtohet té béjé blerjen & produkteve té
eksportuesit kosovar, dhe pastaj merr pérgjegjésiné pér ruajtjen, marketingun dhe shitjen

€ tyre.

E drejta e ekskluzivitetit (Franchise): Kjo éshté njé formé mé specifike e ligensimit. Kjo e
drejté ekskluzive jep té drejtén e pérdorimit té disa proceseve t€ prodhimit apo dérgimit
té shérbimeve, né pérputhje me sistemet dhe markén e tregut té atij biznesi, si dhe té
kontrollojé pérdorimin e tyre pérmes njé marréveshjeje té kontraktuar.

Ndérmarrje té pérbashkéta (Joint Venture): Njé biznes i pavarur i formuar né bashképun-
im me dy apo mé shumé firma partnere. Ky lloj i partneritetit zakonisht pérdoret pér té
shmangur kufizimet né pronésiné e huaj si dhe pér marréveshjet afat gjate qé kérkojné
zhvillim té produktit t€ pérbashkét, e po ashtu edhe t€ marketingut dhe prodhimtarisé
sé tillé.

Ligensimi (Licensing): Edhe pse zakonisht nuk konsiderohet si formé e partneritetit,
licensimi mund té qojé drejt partneritetit. Né marréveshjet e licensimit, njé firmé i shet té
drejtat e pérdorimit té produktit apo shérbimeve té veta por e mban njé pjesé t€ kontrollit.

Shtépia tregtare (Trading House): Njé kompani qé specializohet né eksportimin dhe
importimin e mallrave té prodhuara apo té ofruara nga kompanité e tjera.

Termet ligjore
Me poshté jané disa terme té zakonshme ligjore q¢ mund té gjinden né transaksionet
ndérkombétare.

Arbitrazhi (Arbitration): Procesi i zgjidhjes sé njé mosmarréveshjeje apo e njé ofendimi
jashté sistemit té gjykatés duke e paragitur até tek njé palé e treté e réndésishme apo njé
panel pér t€ marré njé vendim i cili mund t€ jeté apo té€ mos jeté i detyrueshém.

Kontrata (Contract): Njé marréveshje e shkruar apo verbale té cilén ligji do ta fusé né
fuqj.
E drejta autoriale (Copyright): Mbrojtje e garantuar e autorit dhe krijuesit té punimeve

letrare, artistike, dramatike, dhe muzikore, si dhe regjistrim té tingujve.

Pronésia intelektuale (Intellectual Property): Njé term kolektiv i pérdorur pér t’ju referu-
ar ideve t€ reja, zbulimeve, dizajneve, shkrimeve, filmave, dhe késhtu me radhe, té mbro-
jtura me té drejtén autoriale, patenta dhe marka tregtare.
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Patenta (Patent): Njé e drejté qé i mundéson mbajtésit té saj, pérbrenda vendit ku i jepet
dhe i njihet kjo patent€, qé t€ parandalojé té gjthé té tjerét qé pér njé periudhé té caktuar
kohore té pérdorin, té prodhojné apo t€ shesin subjektin e késaj patente.

Marka tregtare (Trademark): Njé fjalé, njé logo, njé formé apo dizajn, apo shtypja e
shkronjave gé reflekton vullnetin e miré ose njohjen e kompanisé nga ana e konsuma-
toréve pérmes njé produkti té caktuar.

Shtojca C: Institucionet relevante

AN NN NN

AN

Ministria e Tregtisé dhe Industrisé, http://www.mti-ks.org/

Ministria e Zhvillimit Ekonomik, http://mzhe.rks-gov.net/

Ministria e Financave, https://mf.rks-gov.net/

Ministria e Bujqésisé, Pylltarisé dhe Zhvillimit Rural, http://www.mbpzhr-ks.net

Agjencia Kosovare e Regjistrimi t€ Bizneseve, http://www.arbk.org/

Agjencia pér Investime dhe Pérkrahjen e Ndérmarrjeve né Kosové (informata pér
investitorét e huaj rreth fillimit té njé biznesi, mundésité e investimit, partnerét po-
tencial biznesor, etj.), http://www.invest-ks.org/

Administrata Tatimore e Kosovés (pagesa e taksave), http://www.atk-ks.org/

Dyqanet me njé ndalesé népér komuna (burime informative dhe shérbime kon-
sulente)

Dogana e Kosovés (informata rreth obligimeve doganore dhe procedurave), https://
dogana.rks-gov.net

Shoqatat kryesore té biznesit (rrjetet biznesore, panairet, misionet tregtare, avokim,
etj):

Oda ekonomike e Kosovés, http://www.oek-kec.org/2013/sq/

Oda ckonomike Amerikane, http://www.amchamksv.org/

Alenaca Kosovare e Bizneseve
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Shtojca D: Vegézat e internetit pér udhézime pér eksport

v Udhézuesi koso-
var pér tregti
ndérkombétare

v http://www.itg-rks.
com/sqg/Hyrje

KOSOVO INTERNATIONAL
TRADE GUIDE

oot oonr
mocrss| |2 [-prodess - o

v Udhézuesi i USAID-it
pér transaksionet
tregtare ndérkom-
bétare né Kosové

v www.itg-rks.com/
repository/docs/ITG_Fi-
nal-eng_419999.pdf

v http://www.itg-rks.com/
repository/docs/ITG_
Alb_Branded_24324.pdf

{S/USAID|

GUIDE TO
INTERNATIONAL TRADE
TRANSACTIONS IN
KOSOVO

v Planifikuesi i
eksportit biznesor

v Administrata
e SHBA-sé pér
biznese té vogla

v www.sba.gov/sites/
default/files/SBA%20
Export%20Busi-
ness%20Planner.pdf

Export Business Planner
—=—
B

v Ministria e tregtisé
dhe industrisé
né Kosové

v’ http://invest-ks.
org/sq/mirsevini!

v’ Procedurat pér
fillimin e njé biznesi_

v'Udhézues koso-
var pér tregti_
ndérkombétare

v http://216.67.253.147/
repository/docs/
DOC_List_of_Start-
up_Procedures.pdf

v’ Agjencia Kosovare
pér regjistrimin
e bizneseve

v http://www.arbk.
org/sq/Regjis-
trimi-i-biznesit

v’ Agjencia pér legal-
izimin e regjistrimit
té bizneseve

v’ http://www.arbk.
org/sq/Mod-
elet-e-statuteve
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v Dokumentet

v’ Agjencia_
Kosovare pér
regjistrimin
e biznese

V' http://www.arbk.org/
sqg/Formularet-A

v’ Avokatét, Firmat
ligjore té rendi-
tura sipas hapé-
sirés gjygésore

v www.hg.org/law-
yer-kosovo.html

v’ Procedurat
doganore dhe
procedura té
tjera kufitare

v'Udhézuesi Koso-
var pér tregti
ndérkombétare

v http://www.itg-rks.com/
sg/Dogana-dhe-pro-
cedurat-tjera-kufitare

v/ Shoqata té do-
bishme tregtare

v Udhézuesi koso-
var pér tregti
ndérkombétare

v’ http://www.itg-rks.
com/sg/Shoqata-treg-
tare-te-rendesishme

v’ Bankat dhe Insti-
tucionet e tjera
financiare

v Udhézuesi koso-
var pér tregti
ndérkombétare

v http://www.
itg-rks.com/sq/
Bankat-dhe-institucio-
net-tjera-financiare

v’ Agjenci geveritare
té dobishme

v'Udhézuesi koso-
var pér tregti
ndérkombétare

v’ http://www.itg-
rks.com/sq/Ag-
jencite-geveritare

v Dogana e Kosovés

v http://dogana.rks
-gov.net/sq/Fillimi
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