SI TE PERGATISNI NJE PLAN
STRATEGJIK TE SHITJEVE NE NJE
BIZNES TE VOGEL




STRATEGIJIA NE FORMEN E SAJ ME TE
THIESHTE

* Strategjia si term, tek shumica tingéllon si dicka shumeé interesante dhe i intrigon ata.

* Mirépo né realitet, strategjia éshté dicka e thjeshté dhe e drejtpérdrejté:
* Hapi i paré éshté té kesh njé vizion (ose té paktén déshirén pér ta pasur até)

* Pastaj kerkohet puné pér té kuptuar situatén e "sotshme" dhe si duhet vepruar pér té
'nesérmen”

* Né fund, kérkohen pérpjekje pér té pérshkruar rrugés e cila gon drejt arritjes sé vizionit ose
objektlvave té reja té biznesit

* Cila éshté pjesa mé e véshtiré? Zbatimi i planit ashtu sic e keni planifikuar!

* Cila éshté pjesa mé e kéndshme? Asnjé plan nuk éshté i destinuar té realizohet pikérisht ashtu
sic pritet. Andaj mos u shqgetéso!

* Né rastin e nL é plani strategjik, ky i fundit duhet té pércillet gjaté periudhés sé implementimit.
Dhe pastaj ta kontrolloni se cilat aktivitete po shkojné sipas planit dhe cilat jo.



PLAN STRATEGJIK | SHITJES

* Kur strategjia dhe shitjet béhen bashké, atéheré po flasim pér marketing

* Megjithaté, marketingu dhe shitja jané gjéra krejtésisht té ndryshme.

Marketingu e dizajnon sistemin e shitjeve duke iu pérgjigjur disa pyetjeve ndérsa
shitjet kontaktojné vetém me klientin e synuar dhe pérpigen té shesin
produktet/shérbimet e synuara me parametra té dhéna nga marketingu.

* Ndérsa Plani i Marketingut pércakton parametrat e ploté qé njé biznes té fillojé
gjenerimin e shitjeve.



PLANI STRATEGJIK | SHITJES: PLANI |
MARKETINGUT

* Njé plan marketingu pritet t'u pérgjigjet disa pyetjeve té caktuara pér biznesin dhe
shumica e tyre jané té réndésishme pér strategjiné kryesore té biznesit po ashtu.

* Cfaré produktesh/shérbimesh duhet té shiten?
* Cila klientelé duhet té targetohet?
* Me ¢faré cmimi duhet té ofrohen?

* Cilat kanale shpérndarése do té pérdoren (shitjet me shumicé, zinxhirét e supermarketeve,
shitjet me pakicé, online, kontratat geveritare, etj.)?

* Si do té jeté sistemi i menaxhimit té shitjeve?

 Cfaré promocionesh dhe reklamash jané planifikuar pér té mbéshtetur shitjet?
* A do té keté njé shérbim pas shitjes dhe cilat do té jené té hyrat prej tij?
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VLERA DHE PROPOZIMI | VLERES

* Shitja nuk éshté thjeshté ofrimi i dickaje gé klientét tuaj kané nevojé.

* Shitjet lidhen me njé vieré qé biznesi juaj propozon pér klientét tuaj té synuar e cila
vlere vlerésohet prej tyre.

* Ofrimi i dickaje pér té cilén klientét tuaj kané nevojé, éshté njé lloj vlere, por kjo nuk e
pérshkruan komplet procesin e shitjes.
* Pyetje rreth propozimit té vlerés?
e Cfaré pérfitimesh ofrojné produktet/shérbimet tuaja?

* Cilat grobleme té klientéve tuaj synohen té zgjidhen pérmes produkteve/shérbimeve
tuaja:

* Cilat jané arsyet pér té cilat klientét preferojné té na zgjedhin neve para
konkurrentéve né treg?



KOMPONENTET E PLANIT STRATEGJIK TE
SHITJES

* Konsumatorét dhe tregjet

* Marrédhéniet me Klientin

* Plani i Promocionit dhe Reklamimit
* Targeti i shitjeve

* Plani i veprimit

* Resurset



KLIENTET DHE TREGJET

* Pyetja e zakonshme qgé duhet pérgjigjur éshté: "Cfaré déshiron klienti?"

* Mirépo kohéve té fundit kjo pyetje ka pésuar ndryshime dhe tash éshté “Cfaré do té
déshirojé klienti né té ardhmen e afért?”. Pérgjigjja nuk gjendet tek klienti, por duhet té
kérkohet tek kompania joné e cila duhet té eksplorojé pér té gjetur pérgjigje..

* Klienti nuk kénaqget vetém duke i ofruar até gé déshiron. Por duke i ofruar gjithashtu:
* Shérbime para dhe pas shitjes,

Komunikim té duhur (me posté, internet, rrjete sociale, vizita fizike, etj.)

Udhézues

Brend té cilit mund t’i besojné
* et].



KLIENTET DHE TREGJET

* Biznesi gjithmoné duhet té mendojé té zgjeroj bazén e grupeve té klientéve. Por
baza e re e klientéve duhet té jeté brenda "hapésirés sé kontrollit".

* Kur numri i segmenteve té klientéve rritet, béhet mé e véshtiré té kénagésh
cdo grup klientésh. Diversifikimi i segmenteve té klientéve né shkalléen qgé
tejkalon mundésité e biznesit juaj, shénon pikén fillestare té luftés pér cdo
biznes.

* Pérderisa njé strukturé e zgjeruar e segmenteve té klientéve éshté e miré pér
menaxhimin e rrezikut té biznesit, njé grup i ngushté i segmentit té klientéve
éshté i miré pér t'u fokusuar né rrugétimin e blerjeve té klientit dhe pér t'u béré
njé partner zgjidhjesh pér nevojat e klientit.



KLIENTET DHE TREGJET

*°Nése i njihni miré klientét tuaj, atéheré mund té béni aktivitete té
promocioneve bazuar né klienté ekzistues dhe té pércillni mesazhet tuaja
specifike tek klientét potencial.

* Kérkohet studim i tregut me géllim té vendimmarrjes rreth segmenteve té
klientéve té synuar. Tregu nuk kufizohet vetém brenda lokacionit ku ndodhet
biznesi juaj. Eshté e udhés té ekzaminoni lokalitetet dhe rajonet ku jané té
pérgendruara segmentet e klientéve tuaj potencial. Dhe ky kriter duhet té
pérdoret pér vendimin final se ku do ta shtrini biznesin tuaj né treg.



KLIENTET DHE TREGJET

* Si pérfundim:

* Ju duhet té pércaktoheni rreth segmenteve dhe tregjeve té synuara. Mirépo kjo

nuk éshté mjaftueshme! Strategjia éshté arti i menaxhimit té ndryshimit né
periudhé afatgjaté. Andaj duhet té keni plane si té pérmirésoni strukturén dhe
tregjet e segmentuara té klientéve né periudhé afatgjaté.




MARREDHENIET ME KLIENTE

* Pércaktimi rreth segmenteve ose grupeve té klientéve do té cojé drejt kontaktit
me ta.

°Né té kaluarén ekzistonin vetém metoda klasike si vizitat e klientéve,
telefonatat, dérgimi i broshurave, reklamat, et;j.

* Tani ka kanale komunikimi dixhitale si ueb sajti, kanalet celulare ose rrjetet
sociale.

* Ka edhe disa metoda té papritura si dhénia e trajnimeve, ofrimi i asistencés
teknike, et;.



MARREDHENIET ME KLIENTE

* Ekzistojné disa pyetje strategjike gé kérkojné pérgjigje:
* Cili éshté prioriteti apo shqgetésimi i paré i klientéeve pér té cilin duhet té
kontaktohen?

* Cilat jané kanalet kryesore pérmes té cilave kontaktoni me klientét?
* Cilat jané kostot pér pérdorimin e secilit kanal?
* A jané koherente marrédhéniet me klientét me strategjité e biznesit?

* Kéto jané pyetjet gé kérkojné pérgjigje dhe duhet té pasqyrohen né plan.



PLANI T PROMOCIONIT DHE REKLAMIMIT

* Metodat dixhitale zévendésuan né masé té madhe metodat klasike gjaté dhe
pas pandemisé.

* Metodat e promocionit dhe reklamimit ndryshojné nga biznesi né biznes dhe
varésisht prej segmentit té klientit té synuar.

* Pérderisa kanali kryesor i njé biznesi jané rrjetet sociale, dikush tjetér mund té
preferojé pérdorimin artikuj né blog. Pra nuk metoda té duhura apo té gabuara.
Kjo varet térésisht nga sektori ku operoni, produktet/shérbimet, segmentet e
synuara té klientéve dhe sigurisht nga aftésia e kompanisé suaj né marketing.



PLANI' T PROMOCIONIT DHE REKLAMIMIT

* Né ditét e sotme interneti ofron shumé mundési pér realizimin efektiv té
aktiviteteve té marketingut me kosto relativisht té uléta. Kjo né té veérteté
paraget njé dritare plot me mundési pér kompanité e vogla cilat i pérdorin né
meényré efektive kanalet dixhitale pér marketing dhe shitje me qgéllim té
ndértimit té njé brendi té forté.

* Né té kundértén, nése koha dhe paraté gé ju dhe kompania juaj shpenzoni né
internet nuk kthehen, éshté koha ta rishikoni até instrument marketingu.



TARGETI I SHITJES

* Ju duhet té keni njé sistem gé pérmban targetin e shitjes, gofté né baza javore,
mujore apo Vvjetore. Ky éshté elementi bazik pérbérés i njé sistemi té
marketingut dhe shitjes né njé kompani.

* Nése keni njé plan marketingu, duhet té keté targete shitjesh pér klientét
ekzistues dhe pér klientét e rinj, segmentet e klientéve dhe rajonet e synuara.

* Mirépo, nuk mjafton vetém definimi i trageteve. Targeti duhet té ndahet pér
nén-periudha, duhet té jené gati planet e promocionit, reklamimit dhe kontaktit
me klientét. Duhet té keté njé plan pér té motivuar edhe ekipin e shitjeve.



PLANI | VEPRIMIT

* Cdo propozim i cili nuk éshté i bazuar né njé plan solid, mbetet vetém njé déshiré. Té
gjitha vendimet strategjike rreth marketingut dhe shitjeve duhet té pércaktohen né njé
plan né baza té caktuara kohore.

* Duhet theksuar se disa aktivitete té planit kérkohet té zhvillohen vetém njé heré e disa
té tjera né ményré periodike apo rutinore.

* Planet jané pér té kontrolluar nése planifikimi po ecén si¢c éshté parashikuar. Ndér té
tjera, duhet kontrolluar;

* Nése aktiviteti éshté implementuar

Nése rezultati éshté efektiv

* Nése jeni né rrugén e duhur pérkitazi me strategjité tuaja

Nése ka dicka gé nuk shkon tani apo mund té ndodhé né té ardhmen e afért

Nése ka nevojé pér té rishikuar dhe pérditésuar me géllim té arritjes sé objektivave



RESURSET

* Kérkohen disa resurse pér t'u pérgatitur pér realizimin e ¢cdo plani. Kéto resurse
jané koha, paraté, burimet njerézore dhe té tjera.

* Resurset e nevojshme duhet té pérshkruhen dhe té vendosen pérpara se té
finalizohen planet.

* Cilat resurse nevojiten? A éshté ndonjé gé kompania e ka apo posedon? Nése
jo, a ka ndonjé ményré pér ta bleré até?

* Edhe plani mé i pérsosur éshté i destinuar té déshtojé nése nuk mbéshtetet me
resurset e nevojshme. Meqgenése njé kompani e vogél ka resurse té kufizuara,
planet duhet té béhen me kujdes dhe pérdorimi i resurseve duhet té ndiget nga
afér. Kompania nuk ka resurse pér té humbur si rezultat i keqpérdorimit!



SI PERFUNDIM

* Nése keni njé plan, ju mund té kontrolloni nése ai éshté pérgjithésisht i
zbatueshém apo ka aktivitete specifike té pazbatueshme, gjithmoné nése
burimet tuaja jané té mjaftueshme pér té ekzekutuar planin.

* Planet jané mjete pér té paré nése ka nevojé pér rishikim té planit gjaté
procesit. P.sh, ju mund té vendosni té kufizoni rajonet e shitjeve ose té pérdorni
kanale online pér shitje. Kéta jané disa shembuj se si mund té paragitet nevoja
pér ndryshim né planet tuaja varésisht prej pérformancés né afatgjateé.

* Ju duhet té keni té dhéna dhe informacione reale dhe relevante gjaté fazés sé
planifikimit. Kjo ndihmon shumé né pérpilimin e planit dhe e redukton nevojén
pér ndérhyrje dhe rishikim né periudhén e ekzekutimit.



