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II. II. TreguTregu dhedhe segmentimisegmentimi I I treguttregut

Pas Pas mesimitmesimit tete kesajkesaj kaptinekaptine juju do do tete dinidini se:se:

ç’ç’eshteeshte treguttregut??
LlojetLlojet e e treguttregut sipassipas destinimitdestinimit tete produktitproduktit;;
SegmentimiSegmentimi I I treguttregut;;
KushtetKushtet per per njenje segmentimsegmentim efikasefikas tete treguttregut;;
PerparesitePerparesite e ST;e ST;
VariablatVariablat dhedhe strategjitestrategjite e e MarketingutMarketingut;;
PozicionimiPozicionimi I I produktitproduktit ne ne tregtreg,,



ç’ç’eshteeshte TreguTregu??

CilatCilat kushtekushte duhetduhet tete plotesohenplotesohen qeqe njenje
bashkesibashkesi tete llogaritetllogaritet sisi tregtreg??

TreguTregu = N + FB + = N + FB + GPfbGPfb + A+ A

Si Si mundmund tete ndahetndahet tregutregu ne ne bazebaze tete
destinimidestinimi –– asryesasryes tete blerjesblerjes??
CilatCilat janejane dallimetdallimet ndermjetndermjet TKF TKF dhedhe TKA?TKA?



Kuptimi i segmentimit tKuptimi i segmentimit tëë treguttregut

Nga fakti se blerNga fakti se blerëësit jansit janëë::

TTëë shumtshumtëë, , 
TTëë shpshpëërndarrndarëë nnëë hapsirhapsirëë nnëë mmëënyrnyrëë jo tjo tëë barabartbarabartëë,,
KanKanëë nevoja, dnevoja, dëëshira dhe kshira dhe këërkesa heterogjenerkesa heterogjene,,

..

ProcesiProcesi I I zhvillimitzhvillimit tete treguttregut::

1. 1. TreguTregu MasovikMasovik;;
2. 2. DiferencimiDiferencimi I I produktitproduktit dhedhe
3. 3. MarketinguMarketingu cakcak –– segmentimisegmentimi I I treguttregut..



Karakteristikat qKarakteristikat qëë duhet tduhet t’’i ploti plotëësojnsojnëë segmentet e tregutsegmentet e tregut::

1.1. TTëë jenjenëë ttëë matshme,matshme,
2.2. TTëë jenjenëë profitabilprofitabil,,
3.3. TTëë jenjenëë ttëë ppëërshtatshrshtatshëëm pm pëër tr t’’u shu shëërbyer, dherbyer, dhe
4.4. TTëë jenjenëë stabilstabil..

Cilat janCilat janëë ppëërparrparëësitsitëë afariste qafariste qëë dalin nga dalin nga 
segmentimi efikas i tregut?segmentimi efikas i tregut?

Analiza e kAnaliza e konsumatoreveonsumatoreve
Analiza e konkurrencAnaliza e konkurrencëës,s,
ShpShpëërndarja mrndarja mëë efikase e resurseve  dheefikase e resurseve  dhe
Planifikimi strategjik i marketingut.Planifikimi strategjik i marketingut. HINKAHINKA



PPëërparrparëësitsitëë afariste qafariste qëë 
dalin nga segmentimi i dalin nga segmentimi i 

treguttregut

Analiza e 
konsumatorëve

Analiza e 
konkurrencës

Shpërndarja 
efikase e 
resurseve

Planifikimi 
strategjik i 

marketingut



PesPesëë mmëënyrat e qasjes tnyrat e qasjes tëë 
segmentimit tsegmentimit tëë treguttregut janjanëë::
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A dhe B
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FazatFazat e e procesitprocesit tete segmentimisegmentimitt tte tregute tregut::

SEGMENTIMI  I

tregut
Zgjedhja e
Tregut cak

POZICIONIMI 



StrategjiaStrategjia e e marketingutmarketingut cakcak zhvillohetzhvillohet 
ne tri ne tri hapahapa::

Segmentimi i tregut Segmentimi i tregut 
Paraqet qasjen e ndarjes së tregut në 
grupe të ndryshme të blerëseve, të cilët 
mund të kërkojnë produkte ose një 
program të M.M të veçantë.

Marketingu Cak 
Zgjedhja e një apo më shumë 
segmenteve ku do të plasohet 
produkti jonë.

Pozicionimi i produktit 
Paraqet qasjen e formulimit të pozicionimit 
konkurrues të produktit dhe marketing 
miksit për atë segment.



VARIABLAT PER 
SEGMENTIMIN E TREGUT

VARIABLAT
DEMOGRAFI 

KE

VARIABLAT 
SOCIO- 

EKONOMIK 
E

VARIABLAT
PSIKOGRAF 

IKE

VARIABLAT
BIHEVIORIS 

TIKE

Madhësia e 
Vendbanimit

Dendësia e
Vendbanimit

Klima

Mosha

Gjinia

Madhësia e 
familjes
Religjioni

Cikli jetsor
i familjes

E ardhura

Profesioni

Niveli I 
arsimimit

Shtresa 
shoqeërore

Karakteristika 
t
E 
personalitetit

Motivet

Stili i jetesës

Kushtet e blerjes

Kërkimi i 
përparesive

Statusi i Konsum.

Shkalla e 
shfrytëzimit

Gadishmëria e 
Konsum. 

Qëndrimi i konsum t

VARIABLAT
GJEOGRAFIKE

VariablatVariablat ppëër segmentimin e tregutr segmentimin e tregut::
GrateGrate--jetajeta, 25 , 25 martesamartesa, , parapara –– mend!!! mend!!! LiberLiber ekek--juridikjuridik. . DyDy tete pitepite..



. Market Segmentation. . Market SegmentationMarket Segmentation

Geographic

Demographic
Age, gender, 

family size and 
life cycle,        or income 

Psychographic
Social class, lifestyle, 

or personality

Behavioral
Occasions, benefits, 
uses, or responses

Nations, states, 
regions or cities



TTëë shkallshkallëës ss sëë konsumit:konsumit: ttëë produktit tproduktit tëë caktuar caktuar 
tregu mund ttregu mund tëë segmentohet nsegmentohet nëë konsumator tkonsumator tëë 

dobdobëët, konsumator tt, konsumator tëë mesmesëëm dhe konsumator tm dhe konsumator tëë 
fortfortëë ttëë produktit.produktit.

Jo konsumatorë 12% 88%

68% 16% 16%

Jokonsumatrët Konsumatorët
e dobët

Konsumatorët
e fortë

Shembull: cigaret; birra Pejes



Segmentimi i tregut përmes një variable p.sh. mosha

0 – 15                16 – 30                   31 – 50                    + 50

Mosha e 
Konsumatoreve

*** bileta kg; dy te plote, fustani bardhe.. 18 vjet – 12 mbret



Për t’u realizuar segmentimi sa më objektiv dhe efikas i tregut 
gjithësesi duhet përdorur më shumë se një variabël segmentuese.
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të

a
r
dh
u
r 
a 
t

të dobët

të mesëm

të forte

+ 500 euro

301-500 euro

0-300 euro

20 -30                 31-40                      41- 50                      +51

a)  mosha



Segemntimi Multivariabel 
Bazuar:  Gjeodemografike 
SegemntimiSegemntimi MultivariabelMultivariabel 
BazuarBazuar:  :  GjeodemografikeGjeodemografike



Segmentimi I TK AfaristSegmentimiSegmentimi I TK I TK AfaristAfarist

Variablat per 
Segmentimin e 

TKA

Variablat per 
Segmentimin e 

TKA

DemografikeGjeografike

Sasia e 
blerjes Llojet e 

ndermarrjeve

Perdorimi
I produktit



Segemntimi I TKA ne tregun nderkombetarSegemntimiSegemntimi I TKA ne I TKA ne treguntregun nderkombetarnderkombetar

Politik/
Legal

Politik/
Legal

KulturorKulturor IntermarketIntermarket

EkonomikEkonomikGjeografikGjeografik

TK afaristTK afarist



NdNdëërmarrja para se trmarrja para se tëë marr vendimin se nmarr vendimin se nëë 
sa segmente tsa segmente tëë tregut do ttregut do tëë plasojplasojëë 
produktet e veta, ajo duhet tproduktet e veta, ajo duhet t’’i vleri vlerëësojsojëë 
segmentet e ndryshme.segmentet e ndryshme.

Ajo duhet tAjo duhet tëë::
1.1. TTëë vlervlerëësoj shitjen potenciale nsoj shitjen potenciale nëë 

segmentet e tregutsegmentet e tregut
2.2. TTëë ppëërcaktojrcaktojëë strategjitstrategjitëë alternative talternative tëë 

tregut,tregut,
3.3. TTëë zgjedhzgjedhëë strategjinstrategjinëë ppëërfshirrfshirëëse tse tëë 

tregut.tregut.

4. 4. ZgjedhjaZgjedhja e e treguttregut cakcak



SStrategjittrategjitëë kryesore kryesore tete MarketingMarketing::

1.1. StrategjiaStrategjia e e marketingutmarketingut tete padiferencuarpadiferencuar;;
2.2. StrategjiaStrategjia e e marketingutmarketingut tete diferencuardiferencuar dhedhe
3.3. StrategjiaStrategjia e e marketingutmarketingut tete koncentruarkoncentruar..



Ndërmarrja

Produkti

Cmimi

Distribucioni

Promocioni Tregu

StrategjiaStrategjia e e marketingutmarketingut tete padiferencuarpadiferencuar



Ndërmarrja

Segmenti i I

Segmenti i II

Segmenti i III

P.
C.Pr.

D.

P.
C.Pr.

D.

P. C.

D.Pr.

StrategjiaStrategjia e e marketingutmarketingut tete diferencuardiferencuar



Ndërmarrja

Produkti

Cmimi

Distribucioni

Promocioni

Segmenti i I

Segmenti i II

Segmenti i III

Tregu cak

StrategjiaStrategjia e e marketingutmarketingut tete koncentruarkoncentruar



4.3 4.3 NdNdëërmarrja me rastin e vendimmarrjes prmarrja me rastin e vendimmarrjes pëër r 
zgjedhjen e strategjiszgjedhjen e strategjisëë ttëë tregut cak bazohet ntregut cak bazohet nëë 

kkëëta faktor:ta faktor:

Strategjia e
tregut

cak

Strategjia e
tregut

cak

Nevojat dhe
dëshirat e

konsumatorëve

Nevojat dhe
dëshirat e

konsumatorëve
Pjesëmarja

në
treg

Pjesëmarja
në

treg

Madhësia dhe
struktura e

tregut

Madhësia dhe
struktura e

tregut

Resurset dhe
kapacitetet e
ndërmarjes

Resurset dhe
kapacitetet e
ndërmarjes Faktorët e

tjerë
Faktorët e

tjerë

KonkurencaKonkurenca



PozicionimiPozicionimi I I produktitproduktit::

KT KT duhetduhet tete japinjapin pergjegjiepergjegjie ne ne pyetjetpyetjet::
Si Si janejane tete pozicionuarapozicionuara produktetproduktet tonatona ne ne 
vetedijenvetedijen e e konsumatorevekonsumatoreve??
CiletCilet konsumatorekonsumatore I I preferojnepreferojne produktetproduktet
tonatona??
ççkaka ka ka ndodhurndodhur me me ripozocioniminripozocionimin e e 
produkteveprodukteve gjategjate dinamikesdinamikes se se treguttregut ??



Detyre  Detyre  -- Pozicionimi i produktitPozicionimi i produktit
çmimi

Cilesia

Larte

Ulet

Larte

Ulte

Ku jemi ne tani – BONITA ?
Ku eshte konkurenca ?



Hapat per zgjedhjen dhe implementimin e 
strategjise 

te pozicionimit 

HapatHapat per per zgjedhjenzgjedhjen dhedhe implementiminimplementimin e e 
strategjisestrategjise 

tete pozicionimitpozicionimit
HapiHapi 1.1. IdentifikoniIdentifikoni grupingrupin e e mundshemmundshem
tete perparesiveperparesive konkuruesekonkuruese: : DallimetDallimet
konkuruesekonkuruese

  HapiHapi 2.2. ZgjidhniZgjidhni perparesiteperparesite e e vertetaverteta 
konkuruesekonkuruese..

  HapiHapi 3.3. KomunikoniKomunikoni dhedhe shperndanishperndani ne ne 
menyremenyre efektiveefektive zgjedhejenzgjedhejen per per 
pozicionimpozicionim ne ne tregtreg..



Zhvilloni diferencat konkurueseZhvilloniZhvilloni diferencatdiferencat konkuruesekonkuruese

ProduktetProduktet SherbimetSherbimet

PersoneliPersoneli reputacionireputacioni

Diferencat konkuruese
(nuk mjafton vetem njohja e konsumatoreve)

Diferencat konkuruese
(nuk mjafton vetem njohja e konsumatoreve)



PesPesëë ceshtjetceshtjet kryesorekryesore ppëër pozicionimin r pozicionimin 
ne ne tregtreg::

1.1. TTëë njohnjohëësh sh vetvehtvetvehteenn -- NdermarrjenNdermarrjen,,
2.2. TTëë njohnjohëësh sh konsumatoretkonsumatoret,,
3.3. TTëë njohnjohëësh konkurrencsh konkurrencëën,n,
4.4. TTëë njohnjohëësh tsh tëërrëësinsinëë e tregut dhee tregut dhe
5.5. TTëë kuptojshkuptojsh esencesencëën e nocionit n e nocionit : : 

””TTëë jejenini ndryshendryshe””!!!!!!!!..



1.Tregu i jokunsumatorëve 
absolute

2.Tregu i jokunsumatorëve 
relativ

3.Tregu i konsumatorëve te 
vërtetë të konkurencës

4.Tregu i konsumatorëve te 
vërtetë të ndërmarrjes a)
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LlojetLlojet e e KerkesesKerkeses



6. 6. LlojetLlojet e e KerkesesKerkeses se se TregutTregut

Kerkesa efektive;
Kerkesa potenciale dhe
Kerkesa totale.

Kerkesa potenciale:

Q=nqp

KerkesaKerkesa efektiveefektive;;
KerkesaKerkesa potencialepotenciale dhedhe
KerkesaKerkesa totaletotale..

KerkesaKerkesa potencialepotenciale::

Q=Q=nqpnqp



Konsumatori i mundshëm,
mund të blejë produktet nga 
ju apo nga konkurentët e juaj

Konsumatori është i informuar 
nëpërmes të reklamimit, 

vizitave , etj

KONSUMATORI IKONSUMATORI I
INFORMUARINFORMUAR

KONSUMATORI I KONSUMATORI I 
PAINFORMUARPAINFORMUAR

Konsumatori i painformuar, Konsumatori i painformuar, 
nuk e njeh nuk e njeh 

ndndëërmarrjenrmarrjen dhe produktet e dhe produktet e 
juajajuaja

KONSUMATORI I KONSUMATORI I 
MUNDSHMUNDSHËËMM

LlojetLlojet e e konsumatorevekonsumatoreve



PPËËRKRAHRKRAHËËSISI

KONSUMATORIKONSUMATORI
I RREGULLTI RREGULLT

KONSUMATORI KONSUMATORI 
I RII RI

Konsumatori i ri do të filloj
të blejë produktet e juaja

Nëse është i kënaqur
do të furnizohet

prapë tek ju dhe do të
bëhet konsumator i rregullt

Nëse me të vërtetë janë të kënaqur 
do t’ju përkrahin duke ju 
rekomanduar tek të tjerët



MosMos harroniharroni se:se:

SegmentimiSegmentimi I I treguttregut eshteeshte ……
QeQe tete kemikemi njenje ST ST efikasefikas duhetduhet……..???..???
Se ST I ka Se ST I ka ketoketo perparesiperparesi ……
Se Se StrategjiteStrategjite alternative alternative tete marketingutmarketingut
janejane::……
Se Se LlojetLlojet e KT e KT janejane……..! ..! etjetj



A keni pyetje A keni pyetje –– Ju lutem???Ju lutem???
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