Politika e Produktit — Cikli Jetesor |
Produktit




Promocioni




1 C'eshte produkti?




1. Dimenzionet e Produktit

Lufta e konkurences jashte sferres se prodhimit

1. Esencae
Produktit

2. Materializimi |

Produktit




azat e ciklit te jetes se nje

produkti

Té pranosh gé produkti ka cikél jete d.m.th. té
ge te pajtohesh se:

Produkti ka njé jeté té kufizuar.

Vellimi i Shitjes ndyshon neper
fazat e CJP.

Niveli | fitrimit ndyshon sipas fazave te
CJP, dhe

Strategfia e marketingutnuk éshté e
njéjté pér cdo etapeé.
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Cikli I jetés sé njé kategorie produkti, té njé tipi

produkti dhe té njé marke

Shitjet Shitjet Shitjet
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SEKUENCE ME CIKLI RRITJE - RENIE CIKLI «<ME
CIKEL TE DYFISHTE - STABILIZIM KAPERCIME»
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Lakore té tjera té ciklit té jetés
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Cikli i jetés
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1 1. Fazae hyrjes (lancimit) :
* Rritjen e ngadalté té vellimit te shitjes te produktit varet nga:

Afatet e vénies né kapacitet té ploté té aparatit té
prodhimit.

Vonesa né zgjerimin e kapacitetit prodhues.
Problemet teknike.

Koha e vénies né dispozicion té klientit té produktit
ushqgimor, dhe vecanérisht shpérndarja e
pamjaftueshme me pakice.

Njé rezistencé e konsumatorit pér té ndryshuar
géndrimin né blerje.

* Né rastin e produkteve té luksit mund té shtohen edhe dy
elemente té tjeré gé ndikojné né ngadalésimin e zhvillimit.
Numri 1 vogeél | blerésve i1 gatshém pér risiné.

1 Kostoja e larté e produkteve.




Cmimet ne fazen e lansimit mund te
jene té larta sepse:

hpenzimet jangé té larta po té kemi parasysh
nivelin e ulét té prodhimit.(SHF dhe shmf)

Problemet teknike té shtuara pér prodhimin
nuk zotérohen plotésisht.

Kérkohen marzha té larta pér té mbuluar
shpenzimet e promocionit gé duhen angazhuar pér
shtimin e shitjeve.




*Nese merren parasysh cmimi dhe
promocioni, mund té fitohen katér strategji.

PROMOCIONI
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1.Strategjia e ajkés sé shpejté

* Ko strateq|l perdoret né keto kushte:

Shumica e tregut nuk e njeh ende ekzistencén
e produktit.

Ata gé e njohin kané shumé déshiré pér ta
blere, edhe pse paguajné njé cmim te larte.

Ndérmarrja pérballet me njé konkurrenceé
potenciale dhe duhet té zhvillojé shpejt
preferencén pér markén e saj.
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2. Strategjla e ajkés progresive

* Kjo strategji perdoret né keto kushte:

Madhésia e tregutéshté e kufizuar.
Njihet ekzistenca e produktit.

Ata gé déeshirojné ta blejné jané gati pér te
paguar njé cmim mé té /arté.

e
Nuk ka rrezikshméri konkurrence. s 4




3. Strategjia e depértimit masiv

** Kjo strategji perdoret né keto kushte:

Tregu éshté I gjereé.

Produkti nuk éshté 1 njohur. Pra duhen
shpenzime pér promocion.

Blerésit jané té ndjeshém ndaj cmimit.
Ekziston njé konkurrencé e larté.

Kostoja pér njési prodhimi ulet shumé né
kushtet e ekonomisé sé shkallés, kur véllimi
shtohet..




4. Strategjia e depértimit progresiv

** Kjo strategji perdoret né keto kushte:

Tregu éshteé 1 gjereé.

Produkti éshté 1 njohur. Pra béhet pak
promocion.

Blerésit jané té ndjeshém ndaj cmimit. /é,/g
Ekziston njé konkurrenceé potenciale.




5.2.2. Faza e rritjes

* Gjaté késaj faze, ndérmarrja pérpiget té mbéshteté rritjen sa
mé gjaté qé té jeté e mundur. Rritja mund ta realizojé
pérmes shumé ményrave:

Pérmirésimit té cilésisé sé produktit ose shtimit té modeleve té
tjera karakteristike.

Goditjes sé segmenteve té reja.

Bindjes pérmes publicitetit dhe jo vetém realizimit té njohjes.
Publicitetit pér krijim parapélgimesh.

Uljes progresive té cmimeve - me géllim gé té térhigen né treg
shtresa mé té varfra konsumatorésh, pra ata gé jané me té
ndjeshém ndaj cmimit.

Pérdorimit té shpérndarje té kanaleve té reja.




5.2.3. Faza e pjekurisé

* Menaxheri | marketingut, duhet té mbajé
parasysh se pér produktin e tij goditja
éshté mbrojtja mé e miré. Mund té

nen tre lloj strategjish:

ofro
1 Moo
1 Moo

Ifi
Ifi

Ifi

KImI 1 tregut.
KImI 1 produktit.

KImi I marketingut miks.




a. Modifikimi 1 tregut.

1VSH =Nr perdoruesve x Koef. Perdorimit
* Shen. Jokon. Ne konsumatore;

« Segmente te reja dhe

 Fituarit e konsum. te konkurences

Koef. Perdorimit:

« Shtimi | dendesise te perdorimit

« Shtimi | nivelit te konsumit per cdo rast.




b. Modifikimi I produktit.

1 Cilesise
1 Karakteristikat tjera te produktit
1 stilit




c. Modifikimi 1 marketingut miks.

1 Cmimi;

1 Shperndaja,

Publicitett;

Promociont;

—orca e shitje (shitja personale)

1 Sherbimet e shitjes(krediti, garan.,serv)




5.2.4. Faza e rénies

Shitjet e njé produkti bien pér shumé arsye:

Progresi teknologjikcon né lindjen e
produkteve té reja qé zévendésojné ekzistuesit.

Modifikimet né shije dhe né modé
provokojné largimin e klientelés.

Importimi i produkteve nga jashté con né
mohimin e atyre té tregut té brendshéem.




ldentifikimi | produkteve déshtake.

Vénia né jeté e kétij sistemi kalon né gjashté
etapa.:

Krijimi i njé grupi té pérbéré nga specialisté,
Pércaktimi | objektivave dhe | parametrave,
Pasqyra pér cdo produkt,

Perpunimi I Informacioneve permes njé program
Informatik,

Caktimi dhe rangimi | Produkteve te dyshimta,

1 Propozimi per :statu-kuo, pér modifikimin e strategjisé ose
pér braktisjen e produktit.




Zgjedhja e strategjisé

Ndérmarrja né njé treg né rénie ballafagohet me pesé
opsione strategjike:

Té vazhdojé té investojé me géllim gé té sigurojé
pozicionin konkurrues.
Té mbajé nivelin aktual té investimeve sa kohé gé

situata e tregut e pranon até.

Té hegé investimet né ményré té pérzgjedhur duke
braktisur segmentet jofitimprurése, né favor té
boshllégeve té favorshme (niche) gé krijohen né treg.
Té «mbledhé» me géllim gé té rikuperojé shpejt paraté
(cash-in).

Té pakésojé apo shesé aktivet sapo paraqgitet njé
shans, d.m.th. té largosh njé produkt gradualisht nga
tregu pa cénuar shitjet.




5.2.5. Kufizimet e nocionit té ciklit té jetés

SHITJET




Karakteristikat, objektivat marketing dhe strategjité
gjaté ciklit té jetés sé produktit.

. HYRJA RRITJA PJIEKURIA RENIA
KARAKTERISTIKAT

1. Shitjet Té dobéta Rritje e Maksimale Né rénie
shpejté

2. Kostoja pér njési E larté Mesatare E ulét E ulét

3. Fitimi Pa fitim NEé rritje | larté Né ulje
(negativ)

4. Klientela Pioniere Adoptuese e  Treg masiv Tradicionale
parakohshm
e

5. Konkurrenca E kufizuar NEé rritje = NEé rénie
géndrueshme




/ll. OBJEKTIVAT E MARKETINGUT :

Njohja dhe Shtimi i peshés Shtimi i fitimit Uljae
favorizimi i specifike né duke mbajtur shpenzimev
provés sé treg peshén e dhe shitja
produktit specifike né e asaj gé ka

treg mbetur




1V.

STRATEGJIT

E.

1. Produkti

2. Cmimi

3. Shpérndarja

4. Publiciteti

Produkt bazé

Kosto plus
marzhin

Pérzgjedhése

Njohja e
produktit
té
pérzgjedh
ur

Zgjerim game
dhe
shérbimi

Cmim
penetrimi

E zgjeruar

Njohje e
Pérgjithsh
me

Llojshméri e
madhe
markash
dhe
modelesh

Cmim
konkurrue
S

MEé e zgjeruar

Diferencim

Krasit
produktet e
dobéta

Ulje cmimi

Pérzgjedhése
(heqg doré
nga kanale
gé nuk
sjellin fitim)

Bie aq sa duhet
pér té
ruajtur
klientelé
besnike




letesor | produktit???




Sot ne mesuan se:

1 C’eshte cikli jetesor?

1 Cilat jane llojet e ndyshme te CJP?
Karakteristikat e fazave te CJP?
Pse studiohet CJP?

Karakteristikat, objektivat dhe strategjite
sipas fazave te CJP.




Shihemi pas nje jave.... Tung!




