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Shénim 1 autorit

y libér éshté pér té gjithé marketerét, profesionistét e
liré, sipérmarrésit dhe menaxherét e bizneseve qé duan
té marrin maksimumin nga platformat dixhitale pér té rritur

biznesin dhe brendin e tyre.

Eshté shkruar pér ty qé synon té béhesh mé i dukshém né treg
dhe té fitosh vémendjen qé meriton.

Qéllimi im éshté té té pajis me aftésité dixhitale praktike pér té
cilat kané nevojé sot tregu dhe bizneset. Do té té tregoj gjithcka
qé kam mésuar gjaté pérvojés sime 10-vjecare né marketing pér
industri té ndryshme, si trajnues 1 mbi 2 000 profesionistéve dhe

s1 konsulent 1 disa prej kompanive mé té médha né Shqipéri.

Pér té ta béré mé té lehté leximin, kété libér e kam ndaré né

tri pjesé kryesore:

1. Mendésia. Kétu do té té tregoj si mendojné marketerét

mé té suksesshém.

2. Strategjia. Kétu do té mésosh 10 hapat kryesoré pér
té krijuar dhe pér té zbatuar strategjiné e marketingut
dixhital.

3. Transformimi. Kétu do té gjesh mjetet dhe teknikat qé té
duhen pér té fuqizuar té gjithé punonjésit dhe klientét e
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tu, me qéllim qé té¢ béhen ambasadoré dhe promotoré té

brendit té¢ kompanisé.

Strategjité qé jepen kétu, té ndara né 10 hapa, i kam shogéruar
me shembuj, me figura dhe me modele té gatshme e té testuara

qé ti mund t'1 pérdorésh menjéheré né biznesin ténd.

Dhe né fund té ¢do hapi, do té gjesh njé sfidé né té cilén
jepet njé plan veprimi praktik. Shkarkoji té dhjeta sfidat né:

AkademiaDixhitale.com/libri

Ky libér mund té ta transformojé karrierén dhe biznesin, por

vetém nése e zbaton.

Je gati?



Hyrje

St do té té ndihmojé ky libér té rrisésh shitjet,

biznesin dhe brendin ténd

I dashur lexues,

y libér qé vendose té blesh mund té jeté njé nga investimet
Kmé té mira qé ke béré. Kétu do té zbulosh strategjité mé té
mira té marketingut dhe té komunikimit qé pérdorin kompanité
mé té suksesshme né boté dhe do té mésosh si t'i zbatosh kéto

strategji hap pas hapi pér té zhvilluar biznesin dhe brendin ténd.

Do té mésosh si té marrésh maksimumin nga platformat
dixhitale, si ta pozicionosh dhe ta bésh mé té dallueshém brendin
ténd né treg dhe si té fitosh mé shumé klienté vazhdimisht, né
ményré té parashikueshme. Do té arrish té komunikosh dhe té
shkruash né ményré bindése, pér té influencuar mijéra njeréz
dhe pér t'1 béré té té njohin, té té pélqejné dhe té té besojné.

E vérteta éshté se né botén dixhitale ku po jetojmé, nuk ka
pasur kurré njé nevojé kaq té madhe pér té mésuar marketingun
sesa tani, sepse marketingu tashmé luan njé rol vendimtar pér
suksesin e biznesit. Nuk mjafton mé qé té kesh produktin mé té
miré pér té korrur sukses: duhet té kesh edhe strategjiné mé té
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miré té marketingut. Ja pse marketingu dhe marketerét jané sot

mé té kérkuar se kurré mé paré.

Gjaté viteve qé kam punuar né marketing, kam kuptuar se
shumé biznese shkojné drejt déshtimit, sepse nuk kané shitje.
Shpesh, kjo nuk vjen si pasojé e cilésisé sé produktit té tyre, por
ngaqé nuk kané asnjé strategji té miréfillté pér té fituar klienté.
Dhe kjo éshté pikérisht arsyeja pse e shkrova librin qé ke né doré.

Réndésia e marketingut dixhital né Shqipéri

Né Shqipéri, marketingu po shkon drejt botés dixhitale. Kemi
njé potencial té jashtézakonshém, sepse vémendja sot éshté né
internet. Kemi rreth 2,4 milioné pérdorues interneti dhe 1,8
milioné pérdorues aktiv té¢ mediave sociale.! Dhe 80% e klientéve
sot, pérpara se té blejné dicka, béjné kérkime né internet. Edhe
kur blejné né dyqane fizike, pérséri, impulsii paré, nxitja, motivimi
dhe edukimi i tyre fillon né rrjetet sociale ose né internet. Kété
tregon njé studim i fundit qé kemi béré uné dhe ekipiim me 2 000

pjesémarrés né gendrén “Digital Academy Albania”.

Bizneset shqiptare sot po reklamojné mé shumé né internet
sesa né televizione. Né vitin 2024, buxheti pér reklamat
dixhitale ishte 84 milioné euro, ndérsa buxheti 1 reklamave né
televizione ishte ulur né 74 milioné euro, sipas raportit té fundit
té shpérndarjes sé¢ buxheteve né Shqipéri.? Kjo prirje do té

pérforcohet gjithmoné e mé shumé né té ardhmen. Reklamatdo té

' Datareportal. (08.11.2025). “Digital 2025: Albania [Raport i vitit 2025
pér botén dixhitale né Shqipéri]”. Datareportal. Marré nga: https:/
datareportal.com/reports/digital-2026-albania [paré pér heré té fundit
mé 20.11.2025].

2 WeCan. (09.09.2025). “The Media Market in Albania 2024 [Tregu i
mediave né Shqipéri 2024]”. WeCan. Marré nga: https:/weknow.
wecan.net/the-media-market-in-albania-2024 [paré pér heré té fundit
mé 24.11.2025]
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zhvendosen nga mediat tradicionale drejt platformave dixhitale,
mediave sociale dhe marketingut me influencues, ndérsa shtypi,
radioja dhe televizionet do té vazhdojné té humbasin pjesén e

tyre té tregut té reklamave.

Mediat sociale dhe marketingu me influencues tashmé “[...]
éshté béré aq i réndésishém sa po ndryshon dhe destinacionet e
buxheteve té kompanive té médha, dukuri gé po e ndiejné madje
dhe televizionet gé historikisht kané marré pjesén e luanit”,
shprehet Oliver Petrovski, drejtuesi 1 agjencisé “New Moment
Albania”.?

Por, pavarésisht nga fokusi i madh qé ka marré marketingu
dixhital, ka ende shumé biznese qé béjné gabime gé po frenojné

suksesin e tyre.

Pothuajse ¢do javé takohem me menaxheré dhe drejtues qé
ankohen pér marketingun e tyre. Nuk arrijné mé rezultate si
dikur, nuk kané shitje dhe jané duke humbur klienté. Nése edhe
ti ndihesh késhtu, dije se nuk je i vetmi.

Disa nga gabimet mé té shpeshta qé shohim pérfshijné:

* mungesén e shénjestrimit (targetimit) té klientéve dhe

komunikimin jo té personalizuar;

* mungesén e njé strategjie dhe postimet pa plan;

* nénvlerésimin e prezencés sé tyre dixhitale dhe té

shérbimit né internet;

* pérgendrimin vetém te shitjet, pa u pérpjekur pér té

krijuar marrédhénie me audiencén;

* vlerésimin e gabuar té fushatave duke u pérqgendruar

te rritja e pélgimeve dhe e ndjekésve dhe jo te rritja e

*  Lapsial. (18.08.2024). “Bien té ardhurat e televizioneve nga
reklamat, ndikimi i rrjeteve sociale”. Lapsi.al. Marré nga: https://lapsi.
al/2025/08/08/bien-te-ardhurat-e-televizioneve-nga-reklamat-ndikimi-
i-rrjeteve-sociale/ [paré pér heré té fundit mé 25.11.2025].
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rezultateve qé 1 shérbejné biznesit (si kostoja pér klient dhe
kthimi nga investimi);

* uebsajtet q¢ ngjajné si broshura qé nuk shesin dhe
largojné vizitorét;

* nénvlerésimin e komunikimit té€ vazhdueshém me klientét
pér té€ ndértuar marrédhénie afatgjata; dhe

* mungesén e pérfshirjes sé stafit né marketingun e
kompanisé;

Dhe shpesh, marketingu me influencues nuk sjell rezultat, sepse

pérzgjedhja tyre béhet duke paré vetém numrin e ndjekésve, por

kéta té fundit, shpesh, nuk jané fare audienca qé synon biznesi.

Ja pse tani éshté me shumé réndési qé bizneset e vogla, té
mesme dhe té médha té krijojné strategji té¢ qarta té marketingut
dixhital. Pér c¢faré? Pér té maksimizuar shitjet dhe kthimin nga

investimi dhe pér té rritur brendin e tyre.

Gjaté viteve té fundit, kam bashképunuar si trajner me disa
prej kompanive mé té suksesshme shqiptare qé e pérdorin né
ményré strategjike marketingun e tyre. Kéto kompani, ndryshe
nga ato qé pérmenda mé lart, véné né gendér té¢ komunikimit
klientét, jo veten e tyre. Ato komunikojné né ményré té
personalizuar, ndértojné marrédhénie dhe tregojné histori qé
fitojné vémendjen dhe besimin e klientéve té tyre té ardhshém,
por edhe ekzistues. Kéto kompani jané té pranishme dhe té
dukshme ¢do dité. Ato béjné ¢mos pér t'i ndihmuar klientét dhe

pér t'i edukuar ata, me géllim gé té marrin vendimet mé té mira.

Gjithashtu, kam punuar edhe me marketeré profesionisté
dhe agjenci marketingu gé po sjellin inovacion né vendin toné,
pér té ndihmuar edhe mé shumé brendet shqiptare qé té arrijné
sukses edhe né nivel ndérkombétar. U jam mirénjohés, sepse

edhe uné kam mésuar shumé prej pérvojés sé tyre ndér vite.
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Strategjité e tyre dhe disa strategji té tjera qé 1 kam mésuar
ndér vite do t'i zbulosh né kété libér.

Qéllimi im éshté té té ndihmoj TY qé kéto strategji t'i zbatosh né
praktiké. Nuk dua té flasim pér marketingun vetém né teori dhe té
mos b&jmé asgjé. Bota nuk ka nevojé mé pér libra rreth filozofisé
sé marketingut, por pér zbatimin e ideve mé té mira. Vetém késhtu
do t'u japim jeté éndrrave dhe do té zhvillojmé biznesin toné. Po

ashtu, do ta vegosh veten nga konkurrentét e tjeré né Shqipéri.
Pér t'i realizuar kéto, duhet té ndjekésh 10 hapa.

Hapi 1 té tregon si té njohésh dhe té identifikosh psikologjiné
e klientéve té tu idealé, problemet, déshirat dhe arsyet pse blejné.
Duke kuptuar mendésiné, motivet dhe emocionet e tyre, do té
krijosh komunikime té personalizuara, fushata dhe oferta qé ata

1 duan.

Hapi 2 té jep disa strategji komunikimi pér té fituar vémendjen
dhe besimin e klientéve. Tregon histori si té pozicionohesh né
mendjen e klientéve mé miré se konkurrentét né platformat
dixhitale. Sepse kur gjen gjuhén, tonin dhe mesazhin e duhur,
klienti e kupton menjéheré pse duhet té té zgjedhé ty dhe pse tani.

Hapi 3 té méson si t¢ menaxhosh mé miré mediat sociale.
Kétu do té gjesh ide pér té krijuar postime me vleré dhe pér
té pérdorur me efektivitet inteligjencén artificiale si superfuqiné
ténde, duke ruajtur, né té njéjtén kohé, origjinalitetin ténd.

Hapi 4 té tregon 5 lloje fushatash dixhitale té suksesshme
pér té rritur audiencén dhe pér té gjetur vazhdimisht klienté té
rinj, népérmjet krijimit té ofertave té parezistueshme. Kétu do té
mésosh si té krijosh fushata qgé jo vetém térheqin vémendjen, por

sjellin shitje dhe e shndérrojné audiencén né klientelé.

Hapi 5 té njeh me disa nga sekretet e kopirajtingut dhe formulat
qé pérdorin marketerét mé té miré pér té shitur népérmjet fjalés
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sé shkruar. Kjo éshté njé nga aftésité mé té kérkuara sot né boté,
sepse aftésia pér té treguar histori dhe pér té shkruar né ményré
bindése e motivon audiencén té veprojé ashtu si¢ déshiron ti, pra

té blejé produktet dhe shérbimet e tua.

Hapi 6 ka pesé elementet kryesore qé duhet té keté uebsajti
yt pér té kthyer vizitorét né klienté. Uebsajti nuk duhet té jeté
thjesht si broshuré. Ai éshté aseti mé i réndésishém i biznesit,
sepse mund té pérdoret pér edukimin e klientéve dhe pér
promovimin dhe shitjen e shérbimeve dhe té produkteve.

Hapi 7 té jep strategji dhe shembuj si t'i pérdorésh né ményré
efektive marketingun me emaile. Emaili éshté vendi ku fillon
marrédhénia me klientin. Aty krijon njé lidhje té personalizuar
me té dhe kjo marrédhénie, sot ose nesér (kur té jeté gati klienti),

pérkthehet né besnikéri dhe shitje té géndrueshme.

Hapi 8 té tregon si ta pérfshish dhe ta angazhosh stafin qé
té béhet zéri mé 1 fuqishém 1 brendit té¢ kompanisé ténde. Kétu
ke disa shembuj praktiké né lidhje me ményrén si mund t'i bésh
punonjésit ambasadoré té brendit ténd dhe promotoré té vlerave,
shérbimeve dhe avantazheve té kompanisé, duke u pozicionuar
njékohésisht edhe si eksperté té fushés sé tyre.

Hapi 9 té pajis me teknika pér té kthyer klientét e kénaqur
né hustort suksesi dhe promotoré té kompanisé. Kétu ke disa pyetje
konkrete dhe ményra pér t'i motivuar qé té té japin vlerésime
me video (testimonials) dhe té té rekomandojné te miqté dhe te

ndjekésit e tyre né mediat sociale.

Hapi 10 éshté manifest 1 guximit pér té dalé né skené.
Sepse brendi yt personal rritet kur ti guxon té dalésh pérpara
audiencés, kur i shpreh mendimet pa friké dhe kur je i dukshém
si profesionist qé ua pérmiréson jetén njerézve népérmjet

shérbimeve ose produkteve té tua. Kur komunikon dhe
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pozicionohesh si ekspert, njerézit nuk té shohin thjesht si biznes,

por si burim vlerash, besimi dhe lider té industrisé.

Nése i ndjek hapat dhe bén njé plan veprimi pér t’i zbatuar,
kam besim se do té fitosh mé shumé klienté, do té ndértosh njé
brend té suksesshém dhe do té ushtrosh ndikim mé té madh.
Dhe, mbi té gjitha, do té fitosh besimin qé meriton pér t'u dhéné

jeté vizionit dhe éndrrés ténde.

Njik klientét ideals

Elementet e uebsajtit
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Kapitulli 1

S1 mendojné marketerét
e suksesshém

“Mé duhet ndihma jote. Jam i interesuar té té takoj pér
trajnimin e punonjésve per marketing dixhital dhe shitje.

3

Prezantimi yt n€ konventé ishte i mrekullueshém.’

y mesazh né “LinkedIn” mé térhoqi vémendjen. Ma kishte
dérguar drejtori ekzekutiv i njé grupi té madh kompanish
né Kosové, 1 cili kishte paré prezantimin tim dy dité mé paré
né njé konferencé né Prishtiné ku kishin marré pjesé mbi 500

menaxheré biznesi.

Ishte e héné né méngjes. Kisha kaluar fundjavén me familjen
né Prishtiné dhe ishim duke u béré gati té ktheheshim né Tirané.
Pasiiktheva pérgjigje, e lamé té takoheshim até dité. Mé mirépriti
né zyrén e tij, ku mé prezantoi me stafin, me kompanité dhe me
vizionin e tij. Kishte kohé gé ishte 1 pakénaqur me marketingun
dhe me shitjet. Ndihej konfuz dhe nuk e dinte ¢faré té bénte pér
ta pérmirésuar situatén. Gjaté bisedés soné kuptova pse ishte i

pakénaqur.
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Kompanité e tij investonin mijéra euro ¢do muaj pér té béré
fushata marketingu, por nuk e dinin se kujt duhet t'i drejtoheshin
dhe se cilét ishin klientét e synuar pér produktet e tyre. Si pasojé,
nuk e dinin as veté nga u vinin klientét. Kishin njé uebsajt si
broshuré pér secilén nga kompanité, por nuk ishin efektivé dhe
as nuk dinin sa vizitoré u vinin gjaté muajit. Postonin né rrjetet

sociale dhe prisnin me shpresé se klientét do t'u vinin veté.

Edhe pse kishin mbi 10 vjet né treg, marketingun e kishin
pasur gjithmoné piké té dobét. Nuk kishin asnjé databazé té
klientéve ekzistues dhe té rinj. Klientéve potencialé qé shkruanin
dhe interesoheshin né mediat sociale, shpesh nuk u kthenin
pérgjigje ose 1 harronin fare.

Postimet e kompanive merrnin mé pak se 10 reagime, edhe
pse ato kishin rreth 100 punonjés. “Pse?” do té pyesésh ti. Sepse
shumica e stafit té tyre nuk merrej me mediat sociale dhe as nuk
ua dinte réndésiné. Akoma komunikimi me klientét né shumicén
e rasteve nga shitésit ishte ose 1 drejtpérdrejté (kur vinin né
dyqan) ose me telefon. Edhe pse té gjitha kompanité e grupit,
té marra né térési, kishin gindra klienté, punonjésve té tyre nuk
u shkonte fare mendja qé té€ pérdornin emailet si ményra pér té
ruajtur marrédhéniet me klientét dhe pér t'i informuar kéta pér
ofertat e kompanisé.

Po ashtu, kuptova se departamentet e marketingut dhe té
shitjes té kétyre kompanive nuk kishin as koordinim dhe as
komunikim mes tyre. E shikonin punén si té ndaré nga njéri-

tjetri, sepse edhe objektivat i kishin krejt té ndaré.

Té jemi té qarté: produktet dhe shérbimet e kétyre
kompanive jané té mira. Klientét 1 pélgené. Por, gjithsesi,
shumica e menaxheréve nuk e kané arritur suksesin qé kérkojné.

Nuk ndihen té sigurt pér té ardhmen, sepse e kuptojné qé po
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humbasin klienté dhe mundési ¢do dité. Frika e tyre mé e madhe
éshté qé konkurrentét mund t'ua marré klientét, duke i guar

késhtu drejt falimentimit.

Ata duan ta ndryshojné gjendjen dhe fatin e tyre, por nuk

diné si.
Marketingu éshté vendimtar pér suksesin e biznesit

Kjo histori pasqyron gjendjen e vérteté té shumé bizneseve,
pronarét e té ciléve 1 kam takuar pérgjaté 10 viteve né Shqipéri
dhe né Kosové. Shumé nga kéto kompani ofrojné produkte dhe

shérbime qé njerézit i duan, por pérséri nuk ia dalin.

Gjaté kétyre viteve, kam kuptuar qé arsyeja kryesore pse
bizneset falimentojné éshté se nuk kané strategji pér té rritur
shitjet, pér té fituar klienté dhe pér té zhvilluar biznesin. Sig¢
thashé, ata postojné né rrjetet sociale né internet dhe shpresojné

qé klientét t'u vijné veté. Por shpresa nuk éshté strategji.

Marketingu sot ka ndryshuar, por jo mendésia e atyre qé
merren me marketing.* Ende shikojmé startup-e [startap] dhe
biznese té reja qé falimentojné pa béré vitin, sepse mendojné se
mjafton té hapésh biznesin dhe té kesh njé uebsajt té bukur dhe

klientét vijné veté.

Ka profesionisté q¢ mendojné se mjafton té ofrosh shérbim
té miré dhe klientét blejné veté. Kéta dalin mé vete me bizneset
e tyre. Pastaj falimentojné. Pse? Sepse klientét e tyre as qé e diné
q¢ kéta profesionisté ekzistojné. Ka, pastaj, edhe menaxheré dhe
drejtues té pakénaqur, qé ndihen té paqarté dhe nuk diné cfaré

té béjné pér té zhvilluar biznesin.

% TFjalori i Oksfordit e pérkufizon “mendésiné” si “botékuptimi dhe ményra

se si njeriu mendon dhe e percepton botén qé e rrethon” dhe si “njé grup
géndrimesh, besimesh ose ideve té ngulitura qé dikush i ka dhe qé shpesh jané
té véshtira pér t'u ndryshuar”.
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Harxhojné para pér fushata qé nuk japin rezultate. Béjné
postime qé shpérfillen nga klientét potencialé dhe nuk kapin
vémendjen e tyre. Kané uebsajte joefektive. Klientét ekzistues
harrohen. Ndonjéheré departamentet e marketingut dhe té
shitjes nuk kané komunikim midis tyre. Objektivat e kétyre
departamenteve duhet t€ jené né harmoni me objektivat e biznesit
dhe té ndérlidhura me to. Por a jané? Jo. Njéri departament
ecén kétej, tjetri ande;.

Marketingu dhe shitja jané si krahét e avionit: béjné té
mundur qé mjeti té fluturojé dhe té mbérrijé né destinacion. Né
botén e biznesit, dy krahét i shérbejné njé géllimi: té ndihmojné
biznesin qé té arrijé objektivat e tij. Por né shumé kompani
té vogla, t¢ mesme dhe té médha, nuk ndodh késhtu. Si¢ e
pérmenda, secili krah—marketingu dhe shitja—ka drejtim té
ndryshém nga tjetri.

Né fund, fillojné ta shikojné marketingun si kosto.
Shkurtojné buxhetin, reduktojné stafin dhe marrin punonjés mé
pak profesionisté, sepse mendojné se marketingu nuk ka ndonjé
ndikim kushedi se ¢faré dhe éshté i thjeshté. Késhtu krijojné njé
rreth vicioz, ku humbasin edhe mé shumé mundési, klienté dhe

shitje.... derisa shkojné drejt falimentimit.

Si mendojné marketerét e suksesshém

Krijimi i biznesit dhe i brendit té suksesshém nuk éshté fat,
por strategji e mirémenduar. Duke zbatuar hapat e méposhtém,
do té fitosh vetébesimin qé té duhet pér té krijuar strategjité e
duhura pér rritjen e biznesit. Cdo hap do té té ndihmojé t'1 bésh
shitjet mé té lehta dhe t’i afrohesh géllimit ténd.

Mendésia e klientéve sot ka ndryshuar. Teorité e vjetra té
marketingut nuk japin mé fryte. Reklamat e bezdisshme nuk

vlejné mé, sepse njerézit sot kané me mijéra opsione né internet.
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Né kohérat ku po jetojmé, zgjedhja e klientit nése blen nga ti apo

nga konkurrenti yt, varet nga njé klikim i vetém.

Pér té fituar klienté sot, nuk duhet ta shikojmé mé
marketingun si shitje, por si marrédhénie besimi. Vetém kur klientét
té besojné, do té té kushtojné vémendje dhe do té blejné nga
ti. Kété kéndvéshtrim té ri éshté miré ta pérqafosh edhe ti, si

marketer, sepse do té té vlejé edhe sot, edhe né té ardhmen.

Duhet theksuar se marketerét moderné pérgendrohen mé
shumé te ndértimi 1 marrédhénieve efektive me klientét. Pérpigen té
komunikojné mé miré vlerat qé pérfagéson brendi i tyre, duke
1 dhéné atij brendi personalitet térheqés, social dhe pozitiv, por
edhe duke e afruar brendin mé shumé me klientét dhe duke

fituar besimin e kétyre té fundit.

Marketerét moderné jané njohés té€ miré té klientéve té tyre.
Ata zbulojné nevojat, kérkesat, déshirat dhe ankesat qé kané kéta
té fundit, me géllim gé té pérmirésojné vazhdimisht shérbimet
dhe produktet qé ofron brendi i kompanisé. Ata, ndryshe nga
shumica e marketeréve, nuk mendojné té shesin vetém sot pér sot,
por punojné pér zhvillimin e géndrueshém té kompanisé. Né kété

ményré krijohen brendet e médha dhe rritet trashégimia e tyre.

Parimet e marketeréve té suksesshém:
* Marketingu éshté investim, jo kosto.

* Brendi yt nuk éshté logoja, por besimi qé¢ kané klientét
tek ti.

* Besimi i klientit krijohet nga kénagésia e pérgjithshme qé
ka ai kur ndérvepron me kompaniné.

* Brendi éshté ajo ¢faré thoné klientét, jo ¢faré thua ti pér

veten.
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e Studio klientét mé shumeé sesa konkurrentét.

* Mos e redukto marketingun né shitje, por vlerésoje si

marrédhénie.

* Mos u fokuso te taktikat e castit, por krijo njé strategji
afatgjaté.

* Monitoro shérbimin qé u ofron klientéve, me géllim qé té

rrisésh kénaqésiné dhe besnikériné e tyre.

* Punonjésit jané imazhi dhe ambasadorét mé té miré té
brendit ténd.

* Klientét e kénaqur pérbéjné strategjiné mé té miré té
marketingut.

* Inteligjenca artificiale (IA) éshté mjet q¢ na ndihmon né
gjithcka qé béjmé né marketing, por duhet té dimé ta
pérdorim, me géllim gé té mos dukemi té rremé (fals) né
syté e klientéve.

Falé késaj mendésie té re, do té krijosh hap pas hapi strategji
fituese qé do té té¢ ndihmojné té rrisésh shitjet, biznesin dhe

brendin ténd, duke pérdorur platformat dixhitale.

Avantazhet e marketingut dixhital

E gjithé strategjia e marketingut nis duke pasur né gendér
klientin. Prandaj, pyetja qé¢ duhet té shtrojmé uné dhe ti éshté:
“Né cilén platformé té internetit rriné klientét e tu?”

Ata qé 1 kané qejf statistikat, do té lexojné mé poshté ca
numra dhe shifra, por edhe nése nuk té pélgejné statistikat,
gjithsesi éshté miré té kesh njéfaré ideje (sidomos nése je drejtues

1 biznesit).
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Aktualisht jané 1,8 milioné pérdorues té mediave sociale
né Shqipéri.® Pothuajse té gjithé klientét e tu mund t’i gjesh né
“Facebook”, “Instagram” (ose “Threads”), “LinkedIn”, “TikTok”
ose “X” (dikur “Twitter”). Né cilén platformé jané mé aktive?
Nése jané né “Facebook”, atéheré pérgendrohu aty, me géllim
qé t'ua kapésh vémendjen dhe t'ua fitosh besimin; nése jané né
“Instagram”, pérgendrohu né “Instagram” etj.

1,8 milioné pérdorues né mediat sociale né Shqipéri

@ Facebook [ & g ® Linkedi TikTok @& X (Twitter)

1.4 Milion Pérdorues

2800

Pérdorues

X

Ndryshe nga marketingu tradicional, marketingu dixhital
ka shumé avantazhe. Sepse klientét potencialé dhe té interesuar
mund t’i gjesh né internet né kohé reale. Monitoron menjéheré
sa njeréz pélgejné reklamén, ¢faré komentesh béjné, sa e klikojné
dhe sa blejné produktin ose shérbimin qé reklamohet. Kéto

informacione nuk i mbledh dot me marketingun tradicional.

% Simon Kemp. (03.03.2025). “Facebook users in Albania in 2025 [Pérdoruesit
e “Facebook”-ut né Shqipéri né vitin 2025]”.Datareportal. Marré nga: https://

datareportal.com/reports/digital-2025-albania [paré pér heré té fundit mé
27.11.2025].
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Por avantazhi mé 1 madh éshté se té jep kontroll té ploté mbi
shénjestrimin (targetimin) e klientéve, mbi monitorimin dhe mbi
ndérveprimin me ta. Kjo té ndihmon té krijosh marrédhénie me
audiencén e synuar, té cilén mund ta edukosh dhe ta motivosh
vazhdimisht. Né kété ményré, mund t'i shndérrosh jo vetém né
blerés, por edhe né promotoré té brendit ténd personal ose té

kompanisé ténde.

Ne né gendrén “Digital Marketing Albania”, rreth 70% té
klientéve-biznes i fitojmé vetém nga “LinkedIn”-i. Aty jemi
pérgendruar mé shumé. Eshté platforma ideale pér ne, pér t'u
njohur me profesionisté té rinj dhe me drejtues biznesi dhe pér
té gjetur klienté dhe mundési shitjeje. Sipas statistikave té fundit,
kjo platformé ka rreth 660 000 pérdorues vetém né Shqipéri.
Ndryshe nga “Facebook”-u dhe “Instagram”-i, té€ jep mundésiné
té zbulosh punonjésit dhe drejtuesit e kompanive gé ti synon
té fitosh si klienté. Té jep mundésiné té prezantohesh dhe té

komunikosh me mesazhe drejtpérdrejt me vendimmarrésit.

Me pak fjalé, “LinkedIn”-i na ka ndihmuar té trajnojmé rreth
2 000 individé dhe té bashképunojmé me disa nga kompanité
mé té médha né Shqipéri dhe né Kosové. Kénagésia ime mé e
madhe éshté kur takoj pér heré té paré menaxheré biznesi dhe
mé thoné se mé njohin nga “LinkedIn”-1. (Kétu po mburrem
pak.) Nuk e mohoj qé mé pélgen fakti q¢ nuk mé duhet té
prezantohem dhe as té tregoj kush jam. Hyjmé drejt e né temé
pa humbur kohé dhe diskutojmé si mund t'i ndihmojmé me ané

té trajnimeve dhe shérbimeve tona té marketingut.

“Po sikur té mos blejné as sot dhe as nesér?” pyet ti me té
drejté. Pérgjigjja ime éshté kjo: edhe pse shumica e njerézve nuk
éshté gati té blejé nga ti sot, ti, gjithsesi, duhet té komunikosh
dhe té mbash marrédhénie me té, duke pérdorur platformat qé
pérdor ajo. Mbaj parasysh qé njerézit nuk blejné kur duam ne,
por kur duan ata, pra, kané nevojé pér shérbimin ose produktin
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qé ofron ti. Dhe kur té vijé ky cast, ti duhet té jesh aty, 1 pranishém
dhe i dukshém (jo 1 harruar dhe as i fshehur).

Ja njé pérkufizim qé duhet ta mbash mend: qgéllimi i
marketingut éshté qé té krijosh marrédhénie me Kklientét
potencialé qé né fillim, me qéllim qé té pozicionohesh né mendjen
e tyre si zgjedhja mé e miré kur ata té jené gati pér té bleré.

Mediat sociale si pjesé e strategjisé sé biznesit

Ma merr mendja se e ke véné re edhe ti: njerézit nuk u besojné
mé reklamave si mé paré. Tani, ata besojné informacionet qé
mbledhin veté dhe rekomandimet e té njohurve té tyre. Kjo
ndodh sepse bota dixhitale e ka demokratizuar informacionin
dhe i ka dhéné fuqi ¢do individi gé ta keté pérgjigjen gati me njé
klikim né “Google” dhe, s¢ fundmi, né “ChatGPT”.

92% e klientéve u besojné mé shumé rekomandimeve té migve
dhe njerézve qé njohin sesa reklamave té kompanive (47%). Kjo
nuk vlen vetém pér njerézit qé i njohin, por edhe pér ata qé
nuk i njohin fare (79%). Ne u besojmé mé shumé opinioneve
dhe rekomandimeve (reviews) qé shikojmé nga njerézit para se té
zgjedhin hotelin, restorantin ose filmin e radhés qé planifikojmé

té shohim né kinema.

Né tabelén mé poshté paraqitet raporti 1 nivelit té besimit
qé kané njerézit né varési té burimeve té informacionit. Besimi
te reklamat sa vjen e po ulet, ndérsa besimi mé i larté éshté kur
informacioni shpérndahet dhe promovohet nga njerézit. Ndaj,
shumé kompani moderne po krijojné strategji marketingu
pértej departamentit té marketingut, duke inkurajuar té gjithé
punonjésit qé té promovojné ekspertizén dhe té rrisin brendin
e tyre personal dhe até té kompanisé. Sepse tani, té gjithé jemi
marketeré té vetes dhe punés soné.
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Niveli i besimit té klientéve te burimet e informacionit

Rekomandimat nga reréz q# jchin (S
Cpinienet ireview-té) @ njeréove né internit R
Artikujt & gazetave
ebsaj
Emailet me té cilat jané regjistruar _
Rekamt né TV
Sponsorizime té ndryshme
Rekiamat né revista
Reklamat né tabela rrugésh/citylight
Reklamat né gazeta
Reklamat né radio _
rekiamat gjaté fiimave LR
Reklamat e produkteve gjaté emisioneve
Rektamat né "Google” (me fjale kyce) IEEE NN
videoreklamat né internet [[ECE S
Reklamat né mediat socisle JEE
Reklamat né banderola né intemet [JEET I
Reklamat me imazhe-banderals né smartfans [JEETIREEES
Mesarhet-tekst né telefon E_

Mediat sociale ofrojné mundési té jashtézakonshme, por shumica
e kompanive nuk po 1 shfrytézojné si duhet. Shumica e punonjésve
jané konsumatoré pasivé dhe spektatoré. Kalojé disa oré né dité
duke u shpérgendruar, gjé qé con né humbjen e kreativitetit dhe né
uljen e rendimentit té punés. E gjithé kjo ka njé kosto té larté si pér

punonjésit, ashtu edhe pér kompanité e tyre.

Por imagjino sikur té gjithé punonjésit e tu té kishin aftésiné
té promovonin né ményré profesionale ekspertizén, vlerat dhe
brendin e kompanisé ténde! Imagjino sikur té shuméfishoje
fuqiné e marketingut dhe té béje secilin punonjés té ndihej
pjesé e kompanisé dhe té kontribuonte né strategjiné e saj té
marketingut! Cfaré ndikimi do té kishte kjo praktiké e re né

biznesin ténd?

Kété po béné kompanité mé té suksesshme brenda dhe

jashté vendit. Nuk po 1 pérdorin mediat sociale vetém pér té béré
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marketing, shitje ose pér té rekrutuar punonjés té rinj. Ato po
i pérfshijné té gjithé punonjésit e tyre, pér té edukuar dhe pér
té ndihmuar mé shumé klienté dhe pér té rritur brendin e tyre

personal dhe até té kompanisé.

Po krijojné njé “lidership dixhital”, do ta quaja, duke pérfshiré,
trajnuar dhe fuqizuar té gjithé punonjésit té ndajné vizionin,
misionin dhe vlerat q¢ ndajné me kompaniné. Po i kthejné
mediat sociale né strategji biznesi g€ 1 ndihmon té rrisin shitjet dhe

brendin.

Tani me mediat sociale, té gjithé mund té informojmé, té
edukojmé dhe té gjejmé klienté té rinj. Ndryshe nga struktura
tradicionale e departamenteve té marketingut dhe té shitjes,
ku pérgjegjésiné pér promovimin e shérbimeve e kishte vetém
departamenti i marketingut, tani ¢do punonjés mund ta arrijé
kété me njé postim.

Kjo strategji ndihmon si kompanité, ashtu edhe punonjésit,
qé té rrisin brendin e tyre personal, ndikimin né treg dhe rrjetin
(network-un) e tyre. Sé bashku, nxjerrin maksimumin nga mediat
sociale dhe rrisin numrin e njerézve gé i njohin, i pélgejné dhe
u besojné.

Kéto kompani po u japin liri punonjésve té tyre dhe po 1
inkurajojné qé té shprehen. Ja pse marketingu sot éshté tepér 1

réndésishém pér t'u 1éné né dorén e njé departamenti té vetém.

Pérdorimi i inteligjencés artificiale

Inteligjenca artificiale (IA) po sjell njé revolucion. Marketerét mé
té miré po i shfrytézojné platformat e IA-sé si mjete (si asistenté
personalé me doktoraté), pér té krijuar pérmbajtje dhe pér té

zhvilluar brendet e tyre.

Platformat si “ChatGPT”, “MidJourney”, “Gemini”, “Google
Studio AI”, “Canva AI”, “Meta AI” dhe “Notion AI” (kéto jané
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vetém disa nga kryesoret) té ndihmojné té bésh né pak sekonda:
analiza tregu, mbledhje informacioni, pérftim pérmbajtjeje,
shkrim tekstesh dhe artikujsh, hartim planesh pér postimet,
imazhe profesionale, video dhe fushata té personalizuara. Vetém
deri para disa vjetésh, duhej njé ekip i téré dhe shumé dité kohé
pér té realizuar téré kéto detyra.

Ja pse sa vjen e mé shumé marketeré po 1 pérdorin kéto
mjete pér té€ automatizuar dhe pér té lehtésuar punén e tyre. Po
té nisemi nga trendet, mund té thuhet se shumica e postimeve
dhe e artikujve té kompanive do té krijohen me IA. Shumica e
fushatave né mediat sociale do té realizohen me IA. Pse? Sepse
fuqia e saj éshté e jashtézakonshme kur béhet fjalé pér krijimin e

pérmbajtjeve vizuale dhe pér komunikimin e personalizuar.

Ndoshta tani po mendon: “Atéheré mé miré té pérdor
inteligjencén artificiale né vend qé té paguaj ndonjé marketer.”
Pyetje me vend. Vetém se inteligjenca artificiale nuk ka asnjé
vleré nése ne nuk dimé t’i béjmé pyetjet e duhura. Sepse, ajo na
jep até qé 1 kérkojmé. Ja pse, duke mésuar dhe duke zbatuar té
gjithé hapat e librit, do té dish si té€ bésh pyetjet e duhura pér té
krijuar, pér té automatizuar dhe pér té menaxhuar komunikimin
dhe marketingun ténd.

IA-ja na ndihmon pér té pérftuar shumé ide, por nuk duhet
t'1 delegojmé punén e mendjes. Jemi ne ata q€ 1 béymé pyetjet IA-
s€, qé 1 vlerésojmé pérgjigjet e saj dhe jemi pérséri ne qé duhet
t'i personalizojmé né fund materialet e pérftuara, duke marré
parasysh psikologjiné e klientéve tané, kanalet e komunikimit
dhe pérvojén toné. Sado e avancuar té jeté platforma e IA-s€,
jemi ne timonier: dhe ne mbajmé pérgjegjési pér rezultatin.

Né ogeanin e pamaté té materialeve té krijuara me IA,
fitimtaré do té dalin ata qé guxojné té jené mé origjinalé dhe
mé njerézoré me krijimtariné e tyre. Sepse, ndonése tani kemi
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njé teknologji té re, psikologjia joné si njeréz vazhdon té jeté ajo
qé¢ ka gené prej shumé kohésh: ende marrin vendime duke u
shtyré nga emocionet. Dhe si mund té dallohesh sot né ogeanin
qé pérmenda? Duke u mbéshtetur né pérvojén ténde dhe né
historité qé vetém ti mund té tregosh.

Nése zbaton késhillat qé jepen né kété libér, do té dish si t'i
pérdorésh kéto platforma pér té krijuar pérmbajtje qé kapin
vémendjen e klientéve, sekuenca emailesh efektive qé ndértojné
marrédhénie me klientét, dizajné dhe video térheqése, si dhe
fushata té personalizuara né mediat sociale pér té rritur shitjet
dhe pér té fituar klienté.

Kur vizioni éshté i qarté, strategjia béhet e thjeshté

Tani e tutje, nuk do té kesh mé paqartési né lidhje me gjérat qé
duhet té bésh pér ta marketuar mé miré biznesin ténd. Sepse
do ta shikosh marketingun si sistem me hapa té qarté, qé té sjell
vazhdimisht klienté, né ményré té parashikueshme. Dhe kur t’i
ndjekésh té gjithé hapat, gjith¢ka do té kontribuojé né arritjen e

objektivave.

E bukura e strategjive qé do té zbulosh, éshté se ua béjné
mé té lehté té gjithé punonjésve té tu qé té kontribuojné né
marketing. Sepse té gjithé, pavarésisht nga pozicioni qé kemi,
mund té mendojmé dhe té veprojmé si marketeré, pér té rritur
ndikimin dhe pér ta transformuar brendin toné personal dhe té

kompanisé.

Hapat né vijim do té té ndihmojné té¢ mendosh si marketerét
e suksesshém, té zbatosh strategji marketingu fituese dhe té

krijosh njé brend té fugishém.

Le té heqim misterin e strategjisé tani pér té zhvilluar biznesin
ténd.



@
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“Marketingu eshté
ndikim. Njélloj

si lidershipi, ai

ka fugine t’i beje
njerézit ta pelgejneé,
ta besojne dhe ta
ndjekin brendin
tend, si dhe te blejne
prej tij.”
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Kapitulli 2

Hapat pér té krijuar strategji
fituese marketingu

“Té kesh mjé strategji marketingu do té thoté té dish
ku po shkon dhe pse, jo thjesht ¢faré té postosh nesér.”
—Ané Hendlli

marketere dhe autore e librit “7¢ gjithé shkruajné”

magjino njé boté ku nuk i kérkon ti klientét, por klientét té
kérkojné ty. Ky éshté géllimi 1 marketingut: t'1 bésh njerézit
té té njohin, té té besojné dhe té té zgjedhin ty. Me fjalé té tjera,
té pozicionohesh si zgjedhja e paré né mendjen e tyre; té krijosh
produkte dhe oferta qé ata i duan; té komunikosh mesazhin e
duhur; té krijosh marrédhénie besimi me ta né mediat sociale; t'i

kthesh né blerés dhe né promotoré té brendit ténd.

Kéto strategji jané té pérshtatshme pér té gjitha industrité
dhe llojet e bizneseve, pavarésisht nga vendi ku ushtrojné
veprimtariné. Ato jané testuar nga njé séré biznesesh shqiptare
dhe ndérkombétare dhe bazohen né praktikat mé té mira qé
ndjekin edhe kompanité mé té suksesshme né boté. Do té té
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ndihmojné té fitosh qartési pér vizionin qé déshiron té arrish dhe
pér reputacionin gé synon té kesh né treg. Sepse secili nga hapat
té tregon rrugén drejt zhvillimit té biznesit dhe transformimit té

brendit té¢ kompanisé.

Tani, le té vazhdojmé me hapat qé do té té ndihmojné té
arrish objektivat dhe vizionin ténd. Krijimi i strategjive fituese
fillon me njé pyetje kryesore: SI do ti arrijmé klientét dhe
CFARE hapash duhet té ndjekim?

Elementet kryesore pér té krijuar strategji té marketingut
dixhital

Né figurén mé poshté kam pérmbledhur elementet kryesore
qé kané strategjité e marketingut dixhital. Ato jané:

* Klientét idealé (ose “audiencat e synuara” ose “t¢ targetuara”)
pér t'i njohur miré ata dhe arsyet pse blejné (nevojat,
déshirat, sfidat dhe éndrrat);

* Mediat sociale qé pérdorin dhe ményrén si kérkojné né
“Google” pér té krijuar dhe pér té mbajtur marrédhénie
efektive me ta.

* Uebsajti pér té edukuar klientét dhe pér té promovuar
dhe shitur produktet dhe shérbimet e kompanisé.

* Vlerésimi dhe optimizimi (me “Google Analylics”) pér té
monitoruar dhe optimizuar efektivitetin e mediave
sociale, té fushatave dhe té vizitave né uebsajt dhe pér té

rritur performancén.
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Klientét ideals
(audienca e synuar]

Kemuniko me klientét dhe audiencén me peostime dhe fushata né:

CRinll f JORE] J ] 01>

Krijo listén e kontakteve 12 klientéve Rish#njestro vizitorét dhe
potencialé dhe ekzistues l Higntét potenciale me fushata
& g

Té edukajié — t& promovejé — 18 shesé w"a"u‘" dhe
optimizon

5 Google
m N | .ﬁ.r'alt?ticz

Mé poshté gjen té pérmbledhur 10 hapat qé do té ndjekim pér
té krijuar dhe pér té zbatuar strategji té suksesshme marketingu.
Tani pér tani, po jap vetém njé pasqyré té pérgjithshme té kétyre
hapave, sepse kéta do t’i trajto] mé gjaté né kapitujt né vijim.

HAPI 1: Njohja dhe identifikimi i klientéve idealé

E gjithé strategjia duhet té nisé duke pasur né qendér klientét
idealé. Do té mésosh si t'i gjesh dhe t'i njohésh. Do té krijosh
profilin e tyre, pér té njohur miré si mendojné, si sillen dhe
arsyet pse blejné (nevojat, déshirat, sfidat, éndrrat, etj.). Do té
mésosh sjelljen e klientéve gjaté 5 fazave kryesore, dhe ményrén
si mund t'i influencosh qé té béhen klienté blerés dhe promotoré

té kompanisé ténde.
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HAPI 2: Strategjia e komunikimit pér té fituar klienté

Do té mésosh si té komunikosh né ményré té personalizuar me
klientét e synuar duke pérdorur mediat sociale qé ata pérdorin. Do
té mésosh si té kapésh vémendjen dhe té fitosh besimin e tyre. Do
té dish si té krijosh postime me tema qé kané réndési pér ta dhe
do té mésosh si té komunikosh qarté pérgjigjen e késaj pyetjeje:
“Pse duhet té blejné shérbimin dhe produktin gé ti ofron, dhe

pse nga ti dhe jo nga konkurrentét e tu?”

HAPI 3: Menaxhimi i mediave sociale dhe pérdorimi i

inteligjencés artificiale

Do té krijosh strategji t¢ mediave sociale dhe do té pérftosh ide
pér postime, pér té kapur vémendjen e audiencés, pér té rritur
besimin e saj dhe pér té fituar vazhdimisht klienté. Do té krijosh
pérmbajtje térheqése dhe do té promovosh oferta té ndryshme
pér ta nxitur audiencén duke e motivuar té blejé nga ti. Gjithashtu,
do té mésosh si té pérdorésh inteligjencén artificiale si asistente
personale, pér té krijuar ¢do gjé qé té duhet pér té lehtésuar dhe
pér té automatizuar marketingun ténd né platformat dixhitale.

HAPI 4: Krijimi i fushatave dixhitale dhe i ofertave té

parezistueshme

Do té zbulosh llojet e fushatave dixhitale pér té gjetur sa mé
shumé klienté té interesuar dhe té rinj. Do té mésosh si té krijosh
oferta té parezistueshme pér t'i nxitur klientét e interesuar té
“ngrené dorén” dhe té identifikohen duke u regjistruar tek ti.
Do té mésosh si té¢ mbledhésh njé databazé me shumé klienté

potencialé dhe té interesuar qé té blejné nga ti sot dhe nesér.
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HAPI 5: Sekretet e kopirajtingut: té shesésh népérmjet fjalés
sé shkruar

Do té zbulosh sekretet e kopirajtingut, pra si té shesésh népérmjet
fjalés sé shkruar. Do té mésosh disa nga formulat dhe teknikat
qé pérdorin kopirajterét dhe marketerét mé té€ miré né boté pér té
treguar histori dhe pér té shkruar tekste efektive pér fushata té
suksesshme, me géllim qé té kapésh vémendjen e klientéve dhe

t'1 bindésh té blejné prej teje.

HAPI 6: Uebsajti q¢ edukon, promovon dhe shet

Do té mésosh elementet kryesore qé duhet té keté uebsajti yt pér
t'u béré magnet qé 1 térheq dhe 1 shndérron vizitorét né blerés.
Shumica e uebsajteve té kompanive jané si broshura dixhitale.
Duke zbatuar kéto elemente, do té krijosh njé uebsajt qé
ndérvepron me klientét, gjé qé do té térheqé mé shumé vizitoré

dhe do té shndérrojé né blerés njé numér té madh té tyre.

HAPI 7: Marketingu me emaile pér té rritur shitjet dhe

besnikériné e klientéve

Do té realizosh fushata marketingu me emaile pér té mbajtur
marrédhénie me klientét dhe pér t'i ndikuar qé té blejné
vazhdimisht. Kétu do té té jap dhjeté shembuj emailesh efektive
nga kompani shqiptare dhe ndérkombétare pér té informuar,
edukuar dhe shitur produktet dhe shérbimet e tua. Qéllimi éshté
qé kur klientét té kené nevojé, brendi yt t'u vijé i pari né mendje.

Né pjesén e treté té librit, do té vazhdojmé me hapat e méposhtém:



42 | STRATEGJIA FITUESE

HAPI 8: Fuqizimi i punonjésve si ambasadoré té brendit ténd

Do té mésosh strategjité pér té transformuar kulturén e biznesit
duke fuqizuar té gjithé punonjésit qé té rrisin brendin e tyre
personal dhe até té kompanisé. Do té tregoj njé histori suksesi
me njé nga bankat qé kemi bashképunuar dhe ményrén si
kontribuuan punonjésit pér promovimin e vlerave, shérbimeve
dhe brendit té tyre. Imagjino se ¢faré rezultatesh do té korrje
sikur té gjithé punonjésit e tu té ndiheshin pjesé e marketingut
dhe té promovonin ekspertizén, avantazhet dhe shérbimet e

kompanisé ténde!

HAPI 9: Kthimi i klientéve né promotoré té kompanisé

Do té zbulosh strategji pér t'i kthyer klientét e kénaqur né
histori suksesi, té€ cilat mund t'i promovosh né rrjetet sociale pér
té fituar edhe mé shumé klienté. Do té zbulosh teknika pér té
kérkuar rekomandime, pyetjet qé duhet té bésh dhe strategjité
qé duhet té ndjekésh pér t'i promovuar kéto histori suksesi.
Do té fokusohemi ta bé&jmé mé njerézor brendin ténd, duke
promovuar dy asetet mé té réndésishme té kompanisé: klientét

dhe punonjésit.

HAPI 10: Guximi pér t'u béré lider i industrisé

Né kété libér do té mésosh si té rrisésh influencén, prezencén
dixhitale dhe brendin ténd personal si ekspert dhe lider i fushés
ténde. Gjithashtu, do té fitosh guximin pér té gené krijues dixhital
dhe lider i mendimit duke ndaré historité dhe eksperiencat e tua
personale. Do té njihesh né treg si profesionisti ose si kompania
qé zgjidh njé problem té caktuar dhe do té pozicionohesh si

autoritet né fushén ténde. Duke zbatuar té gjitha sekretet e
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marketingut dixhital, té cilat jepen né kété libér, do té dish si té
jesh 1 pranishém dhe i dukshém, gjé q¢, si¢ thashé, té bén té jesh
autoriteti numér njé qé u vjen né mendje njerézve ose klientéve

kur kané nevojé pér shérbimet ose produktet e tua.

Ky libér do té té ndihmojé té zhvillosh edhe veten, edhe
brendin dhe kompaniné ténde. T¢ fitosh mé shumé klienté dhe
té arrish mé shumé né biznes. Nése 1 zbaton hapat, kam besim
se edhe ti do té ndértosh njé brend qé njerézit e duan dhe do t’i
japésh mé shumé jeté éndrrés ténde.

Le té fillojmé tani me hapin e paré.
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“Te kesh nje
strategji marketingu
do te thote te dish
ku po shkon dhe
pse, jo thjesht cfare
té postosh neser.”

—Ané Hendlli, marketere dhe autore e librit
“Té gjithé shkruajné”
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Déshiron ta marketosh mé miré biznesin?
Ky libér éshté pér ty!

Sot nuk mjafton té kesh produktin mé t& miré pér té arritur
sukses. Duhet t& kesh edhe marketingun mé té miré pér té
fituar. Por, platformat dixhitale ndryshojné shpejt dhe
marketingu po béhet gjithmoné e mé i véshtiré.

Mbéshtetur né pérvojén e tij 10-vjecare dhe né studimin e
marketeréve mé té miré né boté, Renato Civili, eksperti nr. 11
marketingut né Shqipéri, té tregon hap pas hapi si té krijosh

strategji & marketingut dixhital qé t& ndihmojné:

* t& rrisésh shitjet dhe t& ardhurat
* té fitosh klienté
* t& ndértosh njé biznes dhe brend t& suksesshém
» t& dallohesh nga konkurrentét
* 1& ushtrosh mé shumé ndikim dhe autoritet né treg.

Té gjitha kéto i ke vetém 10 hapa praktiké larg.
A ke guxim t’i zbatosh?

"Pak libra arrijné ta thjeshtojné marketingun pa ia humbur thellésiné. Ky libér bén
pikérisht kété: e kthen strategjiné né veprim dhe ideté né rezultate."

— Dr. Altin Sholla
Administrator, "Tirana Business University"

“Libri ‘Strategjia fituese’ u shérben jo vetém profesionistéve té marketingut, por edhe
drejtuesve dhe lideréve qé synojné té kuptojné mé miré rolin strategjik té marketingut
dixhital né zhvillimin e biznesit.”

— Gert Zenelaj
Menaxher Dixhital dhe i Brendit, grupi “BALFIN"
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