


FLETA E PUNËS 1
PËRSHKRUAJ KONSUMATORËT E TUAJ CAK
	Gjinia (mashkull/femër):
	M ose F

	Grupi i moshës (fëmijë, të rinj, të rritur, mosha mesatare,të moshuar):
	25 deri 49

	Lloji i profesionit (nëpunës, shitës, mjeshtër, student, pronar biznesi, pensionist):
	Zyrtar ose pronar

	Profesion i veçantë (nëse është i rëndësisihëm):
	Ndonjë lloj i punës në zyrë.

	Pronar shtëpie (nëse është i rëndësishëm):
	Po

	Grupi i të ardhurave:
	$ 20.000

	Hobi dhe interesimi:
	            Art? Dekorues interieri

	Karakteristikë tjetër me rëndësi:
	            Shumë i interesuar në cilësi dhe estetikë

	Përfitimi kryesor që ky blerës/klient e merr nga zgjedhja e produktit tuaj ose shërbimit. 
	Kjo grua ndjehet më shumë e organizuar dhe më shumë e përkdhelur kur ajo përdor këtë libër.














FLETA E PUNËS 2
FORMULIMI I PYETJEVE BAZË TË KËRKIMIT
	Hipotezat dhe pyetjet bazë
Biznesi im/produkti/shërbimi është: prodhimi i mishit të freskët për tregun e biznesit
Hipoteza që dëshroj ta testoj është: Ky produkt do të përdoret nga bizneset me qëllim të shërbimit të konsumatorëve përfundimtar/final

	#
	Pyetjet bazë të kërkimit
	Përgjigjet (që duhet të plotësohen më vonë)

	1.
	A është vërtetë ky tregu i im?
	

	2.
	A janë mjaft konsumatorë aty në tregun cak lokal?
	

	3. 
	Sa shumë njerëzit do të paguajnë?
	

	4. 
	A mund të bëj mjaft fitim që të qëndroj në biznes?
	

	5. 
	Çfarë është përfitimi që pronarët  marrin nga produkti? 
	

	6. 
	A është aty ndonjë produkt konkurrues në treg?
	

	7.
	Nëse po, çka unë mund të ofroj që të tjerët nuk munden?
	

	8. 
	Se si mund ta arrij unë tregun tim cak?
	

	9. 
	A mund ose a do ta dua ta shes produktin përmes të dyqaneve të pasura?
	

	
	
	








FLETA E PUNËS 3
ÇFARË TË DHËNA SEKONDARE JU KENI NEVOJË 
	
Llojet e të dhënave sekondare
Kontrollo llojet e të dhënave sekondare që ju mund të keni nevojë. Përdorni hapësirat bosh/zbarazta të shpjegoni. Mos u kufizoni me kategoritë tona. Kjo është dhoma që të shtoni në fund. Mbani mend, të gjitha informacionet që ju keni nevojë mund të mos vijnë nga të dhënat sekondare. 
· Statistika demografike (popullsisë): ___________________________________
__________________________________________________________________.
· Të dhëna shkencore të studimit: ______________________________________
__________________________________________________________________.
· Të dhëna nga kërkimi i mediave: _____________________________________
__________________________________________________________________.
· Sondazhet publike: _________________________________________________
__________________________________________________________________.
· Informata për patenta dhe shenjë dalluese: _____________________________
__________________________________________________________________.
· Informacione ligjore: _______________________________________________
__________________________________________________________________.
· Adresat dhe numri i telefonit: ________________________________________
__________________________________________________________________.
· Informacione për procedurat e biznesit: ________________________________
__________________________________________________________________.
· Çmimet dhe kushtet e veçanta: _______________________________________
__________________________________________________________________.
· Tjetër: ___________________________________________________________
__________________________________________________________________.
· Tjetër: ___________________________________________________________
__________________________________________________________________.
· Tjetër: ___________________________________________________________
__________________________________________________________________.







FLETA E PUNËS 4
FORMULIMI I PYETJEVE BAZË TË KËRKIMIT
	Lista se cilat janë pyetjet e reja lidhur me projektin që ka nevojë për tu përgjigjur. Çfarë lloji të të dhënave, primare ose sekondare, mund t’i  përgjigjeni pyetjeve të shtuara ju. Çfarë metoda (anketim, sondazh, kërkim në bibliotekë, etj.)  që ju përdorni për t’i mbledh këto të dhëna.

	#
	Pyetjet shtesë
	Të dhëna primare
	Të dhëna sekondare
	Metodat e mundshme

	1.
	A është posta direkte metoda ime marketing më e mira?
	x
	x
	a) kontrollo listën e bazës së të dhënave.
b) zgjedh blerësit e mundshëm.

	2.
	Çfarë janë listat më të mira të dërguara me postë?
	
	x
	Kontrollo listën e bazës së të dhënave.

	3. 
	A janë atje të tjerë konku-rrues që unë nuk dij për to?
	
	x
	Bazat e të dhënave të prodhuesve dhe publikuesve. 

	4. 
	Metodat më të mira të paketimit me postë?
	x
	x
	a) Kontrollo bazën e të dhënave për kompanitë paketuese.
b) Thirri furnitorët.

	5. 
	A mund ta pohoj trendin tim sekondar të blerjes në mesin e grave ekzekutuese? 
	x
	
	Anketo


	6. 
	
	
	
	

	7.
	
	
	
	

	8. 
	
	
	
	

	9. 
	
	
	
	

	
	
	
	
	







FLETA E PUNËS 5
KONTROLLIMI I HIPOTEZAVE TUAJA
	
Kontrolli i hipotezave është: Ky produkt do të përdoret nga ekzekutuesit dhe shitoret tjera për gra dhe do të blehen nga ato për përdorimin e tyre si dhurata ______________________________________________________________________.

	#
	Gjetjet kyçe nga kërkimi i juaj

	1.
	Nuk ka mjaft blerës me të ardhura të larta në hapësirën time që ta tregtoj lokalisht.

	2.
	Reklamimi me revista – nacionale, çfarë do qoftë – është me gjasë shumë i shtrenjët.

	3. 
	Femrat ekzekutive janë tregu im më i mirë.

	4. 
	Unë i kam disa konkurrues.

	5. 
	

	6. 
	

	Përmbledhja e hipotezave:
1. A është hipteza e juaj end e vlefshme? Po X ; Jo ___
2. Nëse po, a janë ende pjesët e saj që të arrihen më tej? Po X ; Jo ___
3. Nëse jo, a dëshironi të: 
     a) Rishkruani ose rigjeni hipotezat tuaja? Po X ; Jo ___
     b) Mbledhni më shumë informacione? Po X ; Jo ___
     c) Heq dorë nga projekti? Po X ; Jo ___.
4. hipoteza ime e re është: _________________________________________________________________________
________________________________________________________________________.
Nëse hipoteza juaj ende ka elemente që kanë nevojë të mbështeten ose të mohohen, ose nëse ju keni të rishkruani hipotezën tuaj, je keni nevoje të mbledhni më shumë informa-cione. 





FLETA E PUNËS 6
ÇFARË JU DINI PËR BIZNESIN TUAJ
	
Shënoni poshtë çfarë ju dini lidhur më blerësit tuaj, nevojat e tyre, pritjet e tyre, dhe përcep-timin e tyre për biznesin tuaj me përgjigjje në pyetjet vijuese. Të jeni të lirë t’i përdorni fletët e shtuara.
1. Çfarë lloji të komentit unë kam dëgjuar nga blerësit dhe/ose njerëzit me shitje?
[bookmark: _GoBack]a. Komente pozitive __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.
b. Komente negative __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.
2. A ka aty ndonjë person i cili vazhdimisht ka pyetur për ate, unë mund të furnizoj? ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.
3. A ka aty raste/model të ankesës ose të kërkim shërbimit nëse ka qenë pranuar? 
                         Po X ; Jo ___.
4. Nëse po, çka mund të bëj për t’i plotësuar nevojat? ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.
5. Çka kam dëgjuar rreth zyrës nga të punësuarit ose partnerët (nga anëtarët e familjes dhe shokët nëse ju jeni një person në veprim)? ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.
6. Çfarë artikuj unë kam parë në kohë të fundit në tregun e revistave ose publikimet tjera që unë mendoj se kanë kuptim për biznesin tim? ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.
7. Çfarë unë kam mësuar nga organizata që unë i takoj? A jan njerëzit aty në organizatë të cilët mund të më ndihmojnë mua? Literatura, klasët dhe ndihma tjetër? ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.

8. Çfarë unë kam mësuar nga ngjarjet e veçanta, promocionet, ose shitjet që unë i kam pas në të kaluarën?
a) Promocion i suksesshëm ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________. 
b) Më pak promocion të suksesshëm ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.
9. Cilat sezona, ditët e vitit, ose koha dhe ditët që kan qenë të mira për biznesin tim, dhe pse? ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.
10. A jan atje problemet e blerësve ose të punësuarve shumë nuk mund të jenë të shprehura? Nëse po, se si unë mund të mësoj më shumë idhur me te dhe përmirësoj produktin tim osë shërbimin si rezultat? ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________.
Tani ju merr kohë të shqyrtoni se si ju mund më së miri ta kapitalizoni në suksesin tuj, dështimin dhe diturinë e përgjithshme ju veç keni lidhur me biznesin tuaj.














FLETA E PUNËS 7
KONKURRENCA E JUAJ
	
              Lista se çka dini lidhur me konkurrencën tuaj.
                        Çka unë dij lidhur me konkurrencën

	1.
	

	2.
	

	3. 
	

	4. 
	

	5. 
	

	6. 
	

	7.
	

	8. 
	

	9. 
	

	10. 
	














FLETA E PUNËS 8
KONKURRUESI JUAJ
	                                              
                                                 Konkurruesi: __________________________________
      Lista se çka dini lidhur me këtë konkurrent.
                        Çka unë dij lidhur me këtë konkurrent.

	1.
	

	2.
	

	3. 
	

	4. 
	

	5. 
	

	6. 
	

	7.
	

	8. 
	

	9. 
	

	10.
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