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RN 1. Nxënësi përzgjedh teknikën e përshtatshme të kërkimit në studimin e 
tregut imobilar. 
 
Çështjet 1. Interpretimi i drejtë i situatës aktuale në fushën e tregut imobilar, për të cilën do 
të kryhet studimi.  

Situata aktuale e tregut imobiliar në Shqipëri gjatë vitit 2025 karakterizohet nga një stabilitet 
relativ, megjithëse me disa tendenca dhe faktorë që ndikojnë në zhvillimin e tij. Më poshtë 
paraqesim një analizë të detajuar të këtij tregu: 

1. Stabilitet i çmimeve dhe ndikimi i pronave të pashitura 

Nga fillimi i vitit 2025, çmimet e apartamenteve në Shqipëri, veçanërisht në Tiranë, nuk kanë 
pësuar ndryshime të ndjeshme. Një nga arsyet është numri i lartë i banesave bosh, që ka ndikuar 
në stabilitetin e tregut. Megjithatë, pritet që e ardhmja të sjellë ndryshime, pasi janë miratuar 180 
leje ndërtimi në zonën e Tiranës. Sipas indeksit Fischer, të publikuar nga Banka e Shqipërisë, 
çmimet e banesave në kryeqytet janë rritur me 40% gjatë 10 viteve të fundit. Vetëm në gjysmën e 
parë të vitit 2024, çmimet u rritën me 16.9% krahasuar me fundin e vitit 2023, ku Tirana shënoi 
një rekord me një rritje prej 25.3%. 

Zona më e shtrenjtë mbetet qendra e qytetit, e ndjekur nga zona e Bllokut dhe ajo e liqenit të 
Farkës. Çmimet në qendër nisin nga 2,500 Euro për metër katror, duke shkuar deri në 4,500–

5,000 euro. Ndërkohë, në Bllok çmimet fillojnë nga 4,000 Euro për metër katror. 

Sipas Censusit 2023, numri i familjeve në Shqipëri është rritur në 760 mijë (ose 4.9%), ndërkohë 
që numri i banesave të pabanuara është trefishuar – nga 101 mijë në vitin 2011 në 356 mijë në 
vitin 2023. Aktualisht, rreth një në tre njësi banimi në vend janë bosh, krahasuar me një në pesë 
njësi 12 vite më parë. Ky fenomen është vënë re edhe në disa zona të Tiranës. 

Zona më ekonomike mbetet ajo e Astirit, ku çmimet variojnë nga 1,000 deri në 1,500 Euro për 
metër katror. Në Paskuqan çmimet janë rreth 850–1,200 Euro për metër, ndërsa në zonën e 
Freskut kanë kaluar mbi 1,000 euro. Shumica e blerjeve realizohen në zonat më ekonomike. Ajo 
që ka ndryshuar është se ka më pak blerës me kredi, ndërkohë që ka shumë emigrantë që kanë 
blerë prona për investim”, tregon Elezi. 

Ndërkohë, situata është e ndryshme në vendet e Bashkimit Europian. Sipas të dhënave të Eurostat, 
në tremujorin e katërt të vitit 2024, çmimet e banesave në BE u rritën me 4.9%, ndërsa qiratë u 
rritën me 3.2% krahasuar me të njëjtën periudhë të vitit të kaluar. 

2. Rritja e Çmimeve dhe Faktorët Ndikues 

Në vitin 2024, çmimet e banesave në Tiranë u rritën me 16.9%, ndërsa në gjysmën e parë të vitit 
2024, çmimet u rritën me 16.9% krahasuar me fundin e vitit 2023, ku Tirana shënoi një rekord me 
një rritje prej 25.3 % . Zona më e shtrenjtë mbetet qendra e qytetit, e ndjekur nga zona e Bllokut 
dhe ajo e liqenit të Farkës. Çmimet në qendër nisin nga 2,500 Euro për metër katror, duke shkuar 
deri në 4,500–5,000 Euro.  

Faktorët kryesorë që do të ndikojnë te shtrenjtimi i çmimeve mbeten rritja e kostos nga pagat e 
punëtorëve, shtrenjtimi i materialeve të ndërtimit dhe kostoja nga rritja e taksës së ndikimit në 
infrastrukturë. 
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Një faktor tjetër që ka ndikuar në rritjen e çmimeve është krimi dhe përdorimi i parave të 
paligjshme. Kërkesa për blerje me para të padeklaruara është rritur, duke kontribuar në rritjen e 
çmimeve të apartamenteve gjatë vitit 2025.  

Rritja e çmimeve të apartamenteve nuk do të ndalet edhe gjatë 2025-s. Ndërtuesit presin të rrisin 
sërish çmimet e shitjes së apartamenteve. Shtrenjtim pronash pritet të ketë në zonat afër qendrës, 
Unazës së Vogël dhe Bulevardit të Ri në Tiranë. 

3. Kostot e Ndërtimit dhe Ndikimi i Taksave 

Kostot e ndërtimit pritet të rriten gjatë vitit 2025, ku ndoshta zëri kryesor e zë fuqia punëtore. 
Sektori ballafaqohet gjithashtu me mungesë fuqie punëtore. Edhe cilësia e ndërtimit është në 
rritje, pasi ndërtuesit përdorin materiale më cilësore. Shtim të kostove ka edhe nga rritja e 
detyrimit për taksën e ndikimit në infrastrukturë dhe taksës së strehimit që erdhi pas ndryshimit të 
çmimeve të referencës.  

4. Luhatjet e Kërkesës dhe Rënia e Blerjeve të Pronave të Shtrenjta 

Në vitin 2024, kërkesa për blerje pronash pati ecuri në rritje, tendencë që do të vijojë edhe gjatë 
vitit 2025. Zona me potencial më të lartë kërkese ishte Paskuqani. Gjithashtu, edhe te zonat 
bregdetare falë zhvillimeve të reja infrastrukturore për turizmin, pati rritje të blerjeve. 
Parashikohet që trendi i kërkesës do të vijojë të jetë në rritje edhe për 2025, veçanërisht në zonat 
bregdetare, infrastruktura e të cilave do të vijojë të zhvillohet, përfshirë edhe ndërtimin e 
Aeroportit të Vlorës.  

Megjithatë, operatorët e tregut parashikojnë që shitjet e apartamenteve të shtrenjta të bien. Një 
lajm i keq është se ka të ngjarë që rritja e çmimeve të vazhdojë, e ndikuar nga taksat më të larta, 
që transferohen direkt te blerësi fundor.  

5. Stabiliteti i Kreditimit dhe Rreziku i Flluskës Imobiliare 

Rritja e kreditimit të sektorit imobiliar është e moderuar në lidhje me rritjen e depozitave. 
Pavarësisht rritjes së kredive, rritja e depozitave ka qenë akoma më e fortë. Raporti i kredive ndaj 
depozitave për sistemin bankar në Shqipëri vazhdon të jetë tejet i ulët (nën 50%). Kjo situatë ka 
mundësuar përfshirje domethënëse të kapitalit në financim, duke shmangur krijimin e flluskave 
imobiliare .  

6. Pasiguria Ligjore dhe Ndikimi në Treg 

Shoqata e agjentëve imobilar ka kërkuar Parlamentit të miratojë sa më parë taksën 3% të 
rivlerësimit të pasurive të paluajtshme. Vonesa në trajtimin parlamentar të këtij propozimi ka 
sjellë bllokimin momental të tregut, duke thelluar hendekun e pronave në shitje dhe duke i 
tërhequr ato nga tregu deri në sqarimin përfundimtar të tij.  

7. Tregu i Pronave në Zonat Bregdetare dhe Turizmi 
Kërkesa për prona në zonat bregdetare është rritur, veçanërisht në Vlorë 
 
Çështja 2: Llogaritja e kostove të duhura për kryerjen e studimi. 

Për të realizuar një studim të tregut imobiliar në Shqipëri, është e rëndësishme të llogariten me 
kujdes të gjitha kostot e përfshira. Më poshtë paraqes një përmbledhje të kostove kryesore që 
mund të hasni gjatë realizimit të këtij studimi: 
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1. Kostoja e Punës 

Analistët dhe Konsulentët: Paga mujore për një analist të tregut ose konsulent mund të variojë nga 
80,000 deri në 150,000 lekë, në varësi të eksperiencës dhe specializimit. 

Punonjës Administrativë: Paga mesatare: Në administratën publike, paga mesatare mujore ka 
arritur në rreth 105,000 lekë bruto, pas rritjes së pagave që ka hyrë në fuqi në korrik 2024.  

Paga për pozita të ndryshme: 

Mësues: Paga mesatare është rreth 70,000 – 80,000 lekë në muaj. 

Infermierë: Paga mund të arrijë deri në 70,000 lekë në muaj. 

Punonjës të administratës publike: Paga mesatare është rreth 100,000 – 105,000 lekë në muaj. 

 Paga Mesatare në Sektore të Tjerë 

Sektori i Informacionit dhe Komunikimit: Paga mesatare është 94,000 lekë në muaj. 

Sektori Financiar dhe i Sigurimeve: Paga mesatare është 119,000 lekë në muaj.  

Përmbledhje 

Pozita Paga Mesatare (lekë/muaj) 

Analistë/Konsulentë 80,000 – 150,000 

Punonjës Administrativë 100,000 – 105,000 

Mësues 70,000 – 80,000 

Infermierë Deri në 70,000 

Sektori Financiar 119,000 

Sektori IT 94,000 

2. Kostoja e Mbledhjes së të Dhënave 

Anketat dhe Pyetësorët: Kostoja e krijimit dhe administratës së anketave mund të jetë rreth 
100,000 deri në 300,000 lekë, në varësi të numrit të pjesëmarrësve dhe kompleksitetit të pyetjeve. 

Intervista me Ekspertë: Pagesa për intervista me ekspertë të industrisë mund të variojë nga 10,000 
deri në 30,000 lekë për intervistë.  

3. Software dhe Teknologji 

Licencat për Software Analitik: Licencat për software të specializuar si SPSS, Tableau ose Power 
BI mund të kushtojnë nga 50,000 deri në 150,000 lekë në vit. 

Pajisje Teknologjike: Nëse nuk dispononi pajisje të nevojshme, mund të duhet të investoni në 
kompjuterë dhe periferikë, me një kosto totale prej rreth 100,000 deri në 200,000 lekë. 

 4. Burime dhe Literatura 

Baza të Dhënash dhe Raporte: Abonimet në burime të specializuara si Numbeo ose INSTAT 
mund të kushtojnë nga 20,000 deri në 50,000 lekë në vit.  

Blerja e Raporteve të Tregut: Raportet e gatshme nga kompani të specializuara mund të variojnë 
nga 30,000 deri në 100,000 lekë, në varësi të detajuarisë dhe burimit. 
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5. Kostoja e Zyrës dhe Infrastrukturës 

Qiraja e Hapësirës së Zyrës: Në Tiranë, qiraja mujore për një zyrë të vogël mund të variojë nga 
50,000 deri në 100,000 lekë, në varësi të vendndodhjes dhe kushteve.  

Shpenzime të Përgjithshme: Shpenzimet për energji elektrike, internet dhe materiale zyre mund të 
jenë rreth 20,000 deri në 40,000 lekë në muaj.  

6. Kostoja Totale e Studimit 

Duke marrë parasysh të gjitha kostot e mësipërme, një studim i plotë i tregut imobiliar mund të 
ketë një kosto totale prej: 

Kategoria Kostoja Përafërsisht 

Kostoja e Punës 200,000 - 400,000 lekë 

Mbledhja e të Dhënave 150,000 - 400,000 lekë 

Software dhe Teknologji 150,000 - 350,000 lekë 

Burime dhe Literatura 50,000 - 150,000 lekë 

Zyrat dhe Infrastrukturë 70,000 - 140,000 lekë 

Totali 620,000 - 1,440,000 lekë 

Këshillë: Për të optimizuar kostot, mund të konsideroni bashkëpunimin me institucione 
akademike ose organizata të tjera që mund të ofrojnë mbështetje financiare ose burime të tjera. 
Gjithashtu, përdorimi i mjeteve e burimeve të hapura mund të ndihmojë në uljen e shpenzimeve. 
 
Çështja 3: Llogaritja e kohës së nevojshme për kryerjen e studimit. 

Kohëzgjatja e një studimi të tregut të pasurive të paluajtshme mund të ndryshojë në varësi të 
kompleksitetit të projektit, burimeve të disponueshme dhe metodologjisë së përdorur. Ja një 
pasqyrë e përgjithshme e kohëzgjatjes për fazat kryesore të një studimi të tillë: 

Kohëzgjatja e Studimit të Tregut të Pasurive të Paluajtshme 

Faza e Studimit Kohëzgjatja e 
Pritshme 

Përshkrimi 

1. Përgatitja dhe Planifikimi 3–5 ditë 
Definimi i objektivave, përcaktimi i metodologjisë 
dhe burimeve të nevojshme. 

2. Mbledhja e të Dhënave 1–2 javë 
Mbledhja e të dhënave primare (anketa, intervista) 
dhe sekondare (raporte, të dhëna publike). 

3. Analiza e të Dhënave 1–2 javë 
Analiza e të dhënave të mbledhura për të identifikuar 
tendenca dhe mundësi. 

4. Hartimi i Raportit 1 javë 
Përgatitja e një raporti përfundimtar me 
rekomandime dhe konkluzione. 

5. Rishikimi dhe Prezantimi 3–5 ditë 
Rishikimi i raportit dhe prezantimi i tij për palët e 
interesuara. 
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Në përgjithësi, një studim i plotë i tregut të pasurive të paluajtshme mund të zgjasë nga 3 deri në 
6 javë, varësisht nga faktorë të tillë si: 

1.Kompleksiteti i projektit 

 Studimet për projekte të mëdha ose në zona të panjohura mund të kërkojnë më shumë kohë për 
shkak të: 

Numrit të madh të të dhënave: Mbledhja dhe analiza e të dhënave nga shumë burime mund të 
jetë kohë-konsumuar. 

Variabilitetit të tregut: Në zona të ndryshme, faktorë të tillë si kërkesa, oferta dhe çmimet mund 
të ndryshojnë ndjeshëm. 

Mungesës së informacionit të disponueshëm: Në disa raste, mund të jetë e nevojshme të 
krijohen të dhëna të reja përmes anketave ose intervistave. 

Disponueshmëria e të dhënave: Nëse të dhënat janë të vështira për t'u mbledhur ose janë të 
pasaktë, procesi mund të zgjatet. 

Metodologjia e përdorur: Përdorimi i mjeteve të avancuara analitike ose kërkimeve të thelluara 
mund të kërkojë më shumë kohë. 

2. Disponueshmëria e të Dhënave 

Nëse të dhënat janë të vështira për t'u mbledhur ose janë të pasaktë, procesi mund të zgjatet për 
shkak të: 

Mungesës së burimeve të besueshme: Në disa raste, mund të jetë e nevojshme të krijohen të 
dhëna të reja përmes anketave ose intervistave. 

Verifikimit të saktësisë së të dhënave: Sigurimi që të dhënat janë të sakta dhe të plota mund të 
kërkojë kohë shtesë. 

3. Metodologjia e Përdorur 

Përdorimi i mjeteve të avancuara analitike ose kërkimeve të thelluara mund të kërkojë më shumë 
kohë për shkak të: 

Analizës statistikore të thelluar: Përdorimi i modeleve statistikore komplekse mund të kërkojë 
kohë për t'u zhvilluar dhe interpretuar. 

Përpunimit të të dhënave të mëdha: Menaxhimi dhe analiza e sasive të mëdha të të dhënave 
mund të kërkojë burime të konsiderueshme. 

Rekomandime për Efektivitet 

Përdorni mjete analitike moderne: Përdorimi i softuerëve si Excel, SPSS ose platforma të tjera 
mund të ndihmojë në përshpejtimin e analizës së të dhënave. 

Konsultohuni me ekspertë lokalë: Angazhimi i profesionistëve të njohur me tregun lokal mund 
të ofrojë njohuri të vlefshme dhe të shpejtojë procesin. 

Planifikoni paraprakisht: Një planifikim i mirëfilltë dhe ndarja e detyrave mund të ndihmojë në 
menaxhimin efikas të kohës. 
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Çështja 4: Përzgjedhja e teknikës së studimit të tregut, në përputhje me objektivat dhe 
specifikimet e kërkimit që do të kryhet. 

Përzgjedhja e teknikës së studimit të tregut është një hap kyç në zhvillimin e një analize të 
suksesshme, pasi ndihmon në përcaktimin e metodave më të përshtatshme për të mbledhur dhe 
analizuar të dhënat në përputhje me objektivat dhe specifikimet e kërkimit. Më poshtë është një 
udhëzues i detajuar për zgjedhjen e teknikës së duhur: 

1. Përcaktimi i Objektivave të Kërkimit 

Para se të zgjidhni një teknikë, është e rëndësishme të keni një kuptim të qartë të objektivave të 
kërkimit tuaj. Objektivat mund të përfshijnë: 

Hulumtimi Eksplorues: Për të kuptuar më mirë një problem ose për të identifikuar mundësi të 
reja. 

Qëllimi: Ky lloj kërkimi përdoret për të kuptuar më mirë një problem ose për të identifikuar 
mundësi të reja. Ai është i dobishëm kur informacioni është i kufizuar ose kur tema është e re. 

Metodat: Përfshin intervista të thelluara, grupe fokusimi, vëzhgime dhe analiza të të dhënave 
sekondare. 

Shembuj në tregun e pasurive të paluajtshme: 

Analiza Hapësinore dhe Kohore: Një studim i tillë përdor GIS për të analizuar shitjet e pasurive 
të paluajtshme në Turqi, duke identifikuar ndryshime në kohë dhe hapësirë .  

Perceptimi i Klientëve: Një kërkim mbi perceptimin e qiramarrësve të pasurive të paluajtshme 
në lidhje me marketingun dixhital dhe atë në shtyp, duke identifikuar preferencat dhe ndikimet e 
tyre 

Hulumtimi Deskriptiv: Për të vlerësuar situatën aktuale në treg, siç është analiza e kërkesës për 
një produkt të caktuar. 

Qëllimi: Ky lloj kërkimi përdoret për të vlerësuar situatën aktuale në treg, siç është analiza e 
kërkesës për një produkt të caktuar. Ai ndihmon në përshkrimin e karakteristikave të një fenomeni 
pa analizuar shkakun e tij. 

Metodat: Përfshin mbledhjen dhe analizën e të dhënave numerike përmes anketave, pyetësorëve 
dhe statistikave. 

Shembuj në tregun e pasurive të paluajtshme: 

Studimi i Vlerësimeve: Një studim në Sri Lanka analizon perspektivat e lojtarëve të tregut të 
pasurive të paluajtshme në lidhje me vlerësimet e pasurive, duke përdorur pyetësorë dhe intervista 
të strukturuara.  

Analiza e Cilësisë së Dizajnit: Një studim i klientëve të pasurive të paluajtshme në lidhje me 
preferencat e tyre për cilësinë e dizajnit të pasurive, duke përdorur pyetësorë të mbyllur për të 
mbledhur të dhëna. 

Hulumtimi Kausal: Për të testuar marrëdhëniet shkak-pasojë, siç është ndikimi i një fushate 
reklamuese në shitje. 
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Qëllimi: Ky lloj kërkimi përdoret për të testuar marrëdhëniet shkak-pasojë, siç është ndikimi i një 
fushate reklamuese në shitje. Ai ndihmon në identifikimin e faktorëve që ndikojnë në një fenomen 
të caktuar. 

Metodat: Përfshin eksperimente, analiza statistikore dhe modelet e regresionit për të testuar 
hipoteza dhe për të identifikuar lidhje shkak-pasojë. 

Shembuj në tregun e pasurive të paluajtshme: 

Dështimi i Projekteve: Një studim në Indi identifikon faktorët shkaktarë të dështimit të 
projekteve të pasurive të paluajtshme, duke përdorur analiza të faktorëve të brendshëm dhe të 
jashtëm.  

Marrëdhënia me Tregun e Aksioneve: Një studim analizon marrëdhënien midis tregut të 
pasurive të paluajtshme dhe tregut të aksioneve, duke përdorur modele statistikore për të testuar 
lidhjet shkak-pasojë. 

Lloji i 
Kërkimit 

Qëllimi Kryesor 
Metodat 
Kryesore 

Shembuj në Tregun e Pasurive të 
Paluajtshme 

Eksplorues 
Kuptimi i 
problemeve të reja 

Intervista, grupe 
fokusimi, 
vëzhgime 

Analiza hapësinore dhe kohore e shitjeve 
në Turqi; perceptimi i qiramarrësve për 
marketingun dixhital dhe atë në shtyp 

Deskriptiv 
Vlerësimi i situatës 
aktuale në treg 

Anketa, pyetësorë, 
statistika 

Studimi i vlerësimeve të pasurive në Sri 
Lanka; analiza e cilësisë së dizajnit të 
pasurive nga klientët 

Kausal 
Testimi i 
marrëdhënieve 
shkak-pasojë 

Eksperimente, 
analiza statistikore 

Identifikimi i faktorëve të dështimit të 
projekteve në Indi; analiza e 
marrëdhënies midis tregut të pasurive të 
paluajtshme dhe tregut të aksioneve 

 

Kuptimi i qartë i këtyre objektivave do t'ju ndihmojë të zgjidhni metodën më të përshtatshme për 
kërkimin tuaj. 

2. Përcaktimi i Llojit të të Dhënave të Nevojshme 

Në varësi të objektivave, mund të keni nevojë për: 

Të Dhëna Kualitative: Për të kuptuar mendimet, ndjenjat dhe motivimet e konsumatorëve. 
Teknikat përfshijnë: 

Intervistat e thelluara: Biseda një-për-një për të marrë informacione të detajuara. 

Grupet e fokusit: Diskutime të udhëhoqura nga një moderator për të eksploruar mendimet e 
grupeve të vogla. 

Vëzhgimi partipativ: Vëzhgimi i sjelljes së konsumatorëve në mjedise natyrore. 

Të Dhëna Kualitative: Për të mbledhur informacion të matshëm dhe statistikore. Teknikat 
përfshijnë: 

Anketat: Pyetësorë me pyetje të mbyllura për të mbledhur të dhëna numerike. 
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Eksperimentet: Testimi i ndryshimeve në kushte të kontrolluara për të vlerësuar ndikimin e 
faktorëve të ndryshëm. 

Analiza e të dhënave ekzistuese: Përdorimi i të dhënave të mbledhura më parë për të nxjerrë 
konkluzione. 

3. Zgjedhja e Teknikës së Mbledhjes së të Dhënave 

Në varësi të llojit të të dhënave dhe objektivave, mund të zgjidhni nga: 

Mbledhja Primare e të Dhënave: Mbledhja e të dhënave të reja përmes intervistave, anketa ose 
vëzhgimeve. Kjo metodë është e dobishme kur keni nevojë për informacion të freskët dhe të 
veçantë. 

Mbledhja Sekondare e të Dhënave: Përdorimi i të dhënave ekzistuese nga burime të tjera, si 
raporte të industrisë, studime të mëparshme ose të dhëna publike. Kjo metodë është e dobishme 
për të kuptuar kontekstin më të gjerë dhe për të krahasuar të dhënat. 

4. Përcaktimi i Teknikës së Analizës së të Dhënave 

Pas mbledhjes së të dhënave, është e rëndësishme të zgjidhni metodën e duhur për analizën e tyre: 

Analiza Kualitative: Përfshin identifikimin e temave dhe modeleve në të dhënat e mbledhura 
përmes intervistave ose grupeve të fokusit. 

Analiza Kualitative: Përfshin përdorimin e statistikave dhe modeleve matematikore për të 
interpretuar të dhënat numerike. 

5. Konsiderata të Tjera 

Burimet dhe Koha: Sigurohuni që të keni burimet e nevojshme (kohë, financa, staf) për të 
realizuar kërkimin. 

Etika: Sigurohuni që kërkimi të kryhet në përputhje me parimet etike, duke respektuar privatësinë 
dhe të drejtat e pjesëmarrësve. 

Validiteti dhe Besueshmëria: Sigurohuni që metodat e përdorura të jenë të besueshme dhe të 
japin rezultate të vlefshme. 

Përmbledhje e Teknikave të Përshtatshme për Objektiva të Ndryshëm 

Objektivi i Kërkimit Teknikat e Përshtatshme 

Hulumtim Eksplorues Intervista të thelluara, grupe fokusimi 

Hulumtim Deskriptiv Anketa, vëzhgime, analiza e të dhënave ekzistuese 

Hulumtim Kausal Eksperimente, analiza statistikore 

 
Çështja 5: Përzgjedhja e metodës (një ose disa) kryesore dhe burimeve të mbledhjes së të 
dhënave: 

➢ intervistat personale (me anketim me pyetësorë, me telefon, me postë, me e-mail); 

➢ moderimi i diskutimeve në grupe të caktuara; 
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➢ vëzhgimi i sjelljes së klientëve në treg (i drejtpërdrejtë ose i regjistruar); 

➢ informacione të marra on-line (p.sh., nga rrjetet sociale); 

➢ eksperimentimi (testimi) i ofrimit të produktit dhe dhe i sjelljes së klientëve; 

➢ mbledhja e të dhënave nga burimet zyrtare dhe jozyrtare (publikimet, interneti, televizioni, 

media e shkruar dhe elektronike etj.). 

Përzgjedhja e metodës kryesore dhe burimeve të mbledhjes së të dhënave 

a. Intervistat personale  

Intervistat personale përbëjnë një nga metodat më të përdorura dhe efektive për mbledhjen e të 
dhënave në kërkimet e tregut. Kjo metodë mund të realizohet në forma të ndryshme, si në vijim: 

1. Intervistat me pyetësorë të drejtpërdrejtë (ballë për ballë) 

Përshkrim: 
Kjo metodë realizohet duke u takuar fizikisht me të intervistuarin dhe duke e udhëhequr atë 
përmes një pyetësori të strukturuar ose gjysmë të strukturuar. 

Përparësitë: 

Mundësi për të sqaruar pyetjet në kohë reale. 

Vëzhgimi i gjuhës trupore dhe sjelljes së të anketuarit. 

Shkalla e lartë e përgjigjeve të plota dhe të sakta. 

Mangësitë: 

Kosto e lartë dhe kohë e madhe për realizim. 

Kërkon trajnim për intervistuesin. 

Shembull përdorimi: 
Zbatimi i një sondazhi për kënaqësinë e klientëve që kanë përdorur shërbimet e ndërmjetësimit në 
pasuritë e paluajtshme. 

2. Intervistat telefonike 

Përshkrim: 
Këtu, intervista zhvillohet përmes telefonit, duke ndjekur një skemë pyetjesh të paracaktuara. 

Përparësitë: 

Më pak kosto dhe kohë se intervistat ballë për ballë. 

Mundësi për të mbuluar gjeografikisht zona më të gjera. 

Mangësitë: 

Mungesa e kontaktit vizual. 

Mundësi për refuzime më të mëdha ose përgjigje të shkurtuara. 

Shembull përdorimi: 
Kërkimi i opinionit të pronarëve për përvojën me një agjenci ndërmjetësimi përmes pyetjeve të 
shkurtra telefonike. 
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3. Intervistat me postë 

Përshkrim: 
Një pyetësor i shkruar u dërgohet të anketuarve përmes postës fizike, dhe ata e plotësojnë dhe e 
kthejnë atë. 

Përparësitë: 

Kosto më e ulët krahasuar me intervistat personale. 

I përshtatshëm për audienca, që nuk kanë akses në internet. 

Mangësitë: 

Shkallë e ulët përgjigjesh (jo të gjithë e kthejnë). 

Koha e gjatë e pritjes për përgjigje. 

Shembull përdorimi: 
Dërgimi i pyetësorëve te pronarët e pasurive në zona rurale për të analizuar tendencat e shitjes së 
pronës. 

4. Intervistat me e-mail 

Përshkrim: 
Një pyetësor i strukturuar u dërgohet të anketuarve përmes e-mailit, dhe ata e plotësojnë atë në 
kohën e tyre të lirë. 

Përparësitë: 

Kosto shumë e ulët. 

Mundësi për t’u përgjigjur në kohë të përshtatshme për respondentët. 

E lehtë për t’u analizuar në mënyrë digjitale. 

Mangësitë: 

Rrezik për shpërfillje ose spam. 

Nevojë që të anketuarit të kenë akses dhe njohuri bazë të teknologjisë. 

Shembull përdorimi: 
Dërgimi i një ankete online për kënaqësinë ndaj platformave digjitale të ndërmjetësimit në 
pasuritë e paluajtshme. 

Përfundim: 

Zgjedhja e metodës varet nga disa faktorë, si: 

▪ Lloji i informacionit që kërkohet (cilësor apo sasior), 
▪ Buxheti dhe koha në dispozicion, 
▪ Shkalla e arritshmërisë së grupit target, 
▪ Nevoja për kontakt personal ose fleksibilitet. 

Në shumë raste, kombinimi i disa metodave rrit saktësinë dhe besueshmërinë e të dhënave të 
mbledhura. Për një analizë të tregut në ndërmjetësim të pasurive të paluajtshme, mund të përdoret 
një kombinim i intervistave me e-mail për mbulim të gjerë dhe intervistave ballë për ballë për 
thellim të analizës. 
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b. Moderimi i diskutimeve në grupe të caktuara; 

Përshkrimi i metodës: 

Moderimi i diskutimeve në grupe të caktuara (Focus Groups) është një metodë cilësore e 
mbledhjes së të dhënave që përfshin një grup të vogël njerëzish (zakonisht 6–10 pjesëmarrës), të 
cilët diskutojnë një temë të caktuar nën drejtimin e një moderatori të trajnuar. Kjo metodë 
përdoret për të mbledhur perceptime, qëndrime, mendime dhe sugjerime nga pjesëmarrësit mbi 
një produkt, shërbim ose situatë. 

Përbërësit kryesorë të kësaj metode: 

Moderatori: Drejton diskutimin, mban balancën mes pjesëmarrësve dhe nxit reflektim të thelluar 
pa ndikuar në mendimin e tyre. 

Pjesëmarrësit: Përzgjidhen në bazë të karakteristikave të përbashkëta (mosha, profesioni, përvoja 
me një shërbim të caktuar etj.). 

Tema e diskutimit: Parapërgatitet në formë pyetjesh të hapura që nxisin dialogun dhe ndajnë 
përvoja personale. 

Regjistrimi: Diskutimi zakonisht regjistrohet për analizë të mëtejshme (audio/video ose me 
shënime). 

Përparësitë: 

Nxjerr informacione të thella rreth motiveve, qëndrimeve dhe ndjenjave të pjesëmarrësve. 

Mundëson zbulimin e mendimeve që nuk do të dalin nga një pyetësor tradicional. 

Ndihmon në gjenerimin e ideve të reja ose në vlerësimin e produkteve/shërbimeve të reja. 

Interaktiviteti mes pjesëmarrësve nxit diskutime më të pasura. 

Mangësitë: 

Mund të ketë dominim nga pjesëmarrës më të zëshëm, duke ndikuar në mendimet e të tjerëve. 

Subjektiviteti i pjesëmarrësve dhe moderatori mund të ndikojë te cilësia e të dhënave. 

Kërkon organizim dhe logjistikë të mirë: përzgjedhja e pjesëmarrësve, ambienti, pajisjet, etj. 

Nuk jep rezultate të përgjithshme statistikore – është një mjet cilësor. 

Shembull përdorimi në fushën e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme: 

Organizimi i një diskutimi me blerës të rinj të banesave për të kuptuar pritshmëritë dhe 
vështirësitë që kanë pasur gjatë procesit të ndërmjetësimit. 

Diskutim me një grup agjentësh të pasurive për të analizuar tendencat e fundit të tregut dhe 
nevojat për përmirësim të shërbimeve. 

Mbledhje mendimesh nga klientë të pakënaqur për të analizuar faktorët që ndikuan në përvojën 
e tyre negative. 

Këshilla për realizimin efektiv të kësaj metode: 

Përgatit udhëzuesin e diskutimit me pyetje të hapura. 

Siguro ambient të qetë dhe të përshtatshëm për diskutim. 
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Siguro diversitet në grup, por me karakteristika të përbashkëta për temën. 

Analizo regjistrimet me kujdes për të nxjerrë tema të përsëritura dhe ide të rëndësishme. 

Strukturë pyetjesh për Fokus Grup(shembull) 

Tema: Vlerësimi i përvojës së klientëve me shërbimet e ndërmjetësimit në pasuritë e paluajtshme 

I. Hyrja dhe prezantimi 

Qëllimi: Të prezantohen pjesëmarrësit dhe të krijohet një ambient i relaksuar. 

Si e keni emrin dhe çfarë ju solli në këtë diskutim? 

A keni pasur ndonjëherë përvojë me një agjenci ndërmjetësimi të pasurive të paluajtshme? Na 
tregoni shkurtimisht. 

II. Përvoja me ndërmjetësimin 

Qëllimi: Të kuptohen përvojat e pjesëmarrësve me shërbimin. 

Cilat ishin pritshmëritë tuaja kur kontaktuat agjencinë e ndërmjetësimit? 

Çfarë ju pëlqeu më shumë gjatë bashkëpunimit me agjentin/kompaninë? 

Cilat ishin vështirësitë apo zhgënjimet gjatë procesit? 

III. Perceptimi ndaj tregut dhe agjentëve 

Qëllimi: Të nxirren mendimet e pjesëmarrësve mbi reputacionin dhe etikën në treg. 

Si e përshkruani në përgjithësi tregun e pasurive të paluajtshme në vendin tonë? 

Sa i besoni një agjenti të pasurive të paluajtshme? Pse? 

A keni ndjerë ndonjëherë presion për të blerë/shitur më shpejt se sa ishit gati? 

IV. Përmirësimi i shërbimit 

Qëllimi: Të merren ide konkrete për përmirësime. 

Çfarë do të dëshironit të ishte ndryshe në këtë shërbim? 

Cilat do të ishin tri gjëra që një agjenci e mirë duhet të ofrojë? 

V. Mbyllja 

Qëllimi: Reflektim i përgjithshëm dhe falënderim. 

A ka ndonjë sugjerim shtesë që dëshironi të ndani? 

Faleminderit për kontributin tuaj! A jeni të gatshëm të merrni pjesë edhe në të ardhmen në 
studime të ngjashme? 

c) Vëzhgimi i sjelljes së klientëve në treg (i drejtpërdrejtë ose i regjistruar); 

Përshkrimi i metodës: 

Vëzhgimi i sjelljes së klientëve është një metodë kërkimi që përfshin monitorimin dhe 
analizimin e mënyrës se si individët sillen në mënyrë natyrale, pa ndërhyrje apo pyetësorë të 
drejtpërdrejtë. Qëllimi është të mblidhen të dhëna objektive mbi sjelljen reale të klientëve në 
treg. 

Kjo mund të bëhet në dy mënyra: 
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1. Vëzhgimi i drejtpërdrejtë 

Vëzhguesi ndodhet fizikisht në vendin ku ndodh sjellja e konsumatorit (zyrë, dyqan, panair, 
ambient tregtar). 

Shembuj konkretë në fushën e ndërmjetësimit: 

Vëzhgimi i mënyrës se si klientët ndërveprojnë me informacionet për shitje në një agjenci. 

Analiza e mënyrës si lëvizin në ambient gjatë vizitës së një prone. 

Regjistrimi i kohës që kalojnë në zona të ndryshme të një prone gjatë vizitës. 

Përparësitë: 

Ofron të dhëna reale dhe të pa ndikuara. 

Nuk varet nga kujtesa ose mendimi subjektiv i klientit. 

Mangësitë: 

Mund të jetë i kufizuar në shkallë. 

Klientët mund të sillen ndryshe në prani të një vëzhguesi (“efekti Hawthorne”). 

2. Vëzhgimi i regjistruar (i tërthortë) 

Sjellja e klientëve regjistrohet përmes teknologjisë (kamera sigurie, softuer për analiza online, 
klikime në faqe, etj.). 

Shembuj konkretë në fushën e ndërmjetësimit: 

Analiza e sjelljes së përdoruesve në një faqe interneti të agjencisë (cilat prona klikohen më shumë, 
sa kohë qëndrojnë, cilat filtre përdorin më shpesh). 

Vëzhgimi përmes kamerave në ambientet e pritjes së klientëve për të analizuar ngarkesën dhe 
efikasitetin e shërbimit. 

Përdorimi i softuerëve për eye-tracking në materiale të reklamimit. 

Përparësitë: 

Mbulon periudha të gjata dhe zona të gjera. 

Lejon analiza të avancuara me mjete digjitale. 

Nuk kërkon prezencën fizike të studiuesit. 

Mangësitë: 

Kërkon pajisje teknologjike dhe leje për përdorimin e të dhënave. 

Në disa raste mund të ngrejë çështje etike dhe ligjore për privatësinë. 

Çfarë sjell vëzhgimi në analizën e tregut të pasurive të paluajtshme? 

Zbulon preferencat reale të klientëve, përtej asaj që ata deklarojnë në pyetësorë. 

Jep të dhëna për përmirësimin e shërbimit dhe dizajnit të eksperiencës së klientit. 

Ndihmon në identifikimin e pikave ku klientët ngurojnë ose hezitojnë gjatë procesit të blerjes. 

 

 



15 
 

 

 

 

Skenari Lloji i vëzhgimit Qëllimi 

Vizita në një pronë I drejtpërdrejtë Vlerësimi i interesit real ndaj ambienteve 

Platforma online I regjistruar Analiza e sjelljes digjitale: klikime, kërkime, koha në faqe 

Agjencia fizike I regjistruar Vëzhgimi i rrjedhës së klientëve dhe cilësisë së pritjes 

d) Informacione të marra online (p.sh., nga rrjetet sociale)  

 Përshkrimi i metodës: 

Mbledhja e të dhënave nga burime online, veçanërisht nga rrjetet sociale, është një metodë 
moderne dhe efektive për të kuptuar sjelljen, preferencat dhe opinionet e klientëve në kohë reale. 
Rrjetet si Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok, YouTube dhe platformat e komenteve si 
Google Reviews ofrojnë të dhëna të vlefshme që mund të analizohen për qëllime të kërkimit të 
tregut. 

 Format kryesore të të dhënave që merren online: 

Komentet dhe reagimet në postime të lidhura me pasuritë e paluajtshme. 

Pëlqimet, ndarjet dhe ndjekjet në faqe apo profile të agjencive. 

Vëzhgimi i trendeve përmes hashtags (#banesa, #shitet, #realestatealbania). 

Analiza e faqeve të konkurencës dhe reagimit të audiencës. 

Anketat digjitale dhe sondazhet përmes mjeteve si Google Forms, Facebook Polls, etj. 

Shembuj konkretë në fushën e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme: 

Analiza e komenteve të klientëve nën postimet e një agjencie për të kuptuar çfarë kërkojnë ose 
çfarë i shqetëson. 

Vlerësimi i fushatave promocionale (reklama në Instagram/Facebook) për të kuptuar cilat tipare 
të pronave tërheqin më shumë vëmendje. 

Përdorimi i analitikave të faqes në Facebook për të parë demografinë e ndjekësve (moshë, 
vendndodhje, interesa). 

Përparësitë e kësaj metode: 

Kosto e ulët dhe akses i menjëhershëm në një volum të madh informacioni. 

Lejon analizë në kohë reale të qëndrimeve dhe trendeve të klientëve. 

Jep mundësinë për të monitoruar reputacionin online të një marke apo shërbimi. 

Përdoruesit shpesh janë më të sinqertë në rrjet, ndaj komente më të vërteta. 
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Mangësitë dhe kufizimet: 

Të dhënat janë jo gjithmonë të strukturuara dhe mund të kërkojnë shumë kohë për t’u 

analizuar. 

Ekziston rreziku i informacionit të pasaktë ose komenteve të njëanshme. 

Kërkohet kujdes me privatësinë dhe etikën – përdorimi i të dhënave duhet të jetë në përputhje 
me ligjin. 

Jo të gjithë grupet e synuara mund të jenë të përfaqësuar mirë në rrjetet sociale. 

Platforma të rekomanduara për analizë të të dhënave online: 

Platforma Përdorimi 

Meta Business Suite Analiza e ndërveprimeve në Facebook & Instagram 

Google Trends Kërkimi i fjalëve kyçe të lidhura me pasuritë e paluajtshme 

Hootsuite / Sprout Social Monitorimi i përmendjeve të markës në rrjete sociale 

Google Forms / 
Typeform 

Krijimi i anketave online 

Brandwatch / 
Talkwalker 

Analiza më e thelluar e komenteve dhe ndjenjave (sentiment 
analysis) 

Shembull praktik: 

Një agjenci ndërmjetësimi monitoron komente në Instagram mbi një postim që promovon një 
apartament në zonën bregdetare. Nga komentet më të zakonshme si: “Çmimi?”, “Ka garazh?”, 

“Sa metra katror?”, kupton se klientët i japin shumë rëndësi transparencës dhe informacionit të 
plotë në postim. Si rrjedhojë, agjencia përmirëson mënyrën e komunikimit në rrjet. 

e) Eksperimentimi (testimi) i ofrimit të produktit dhe i sjelljes së klientëve  

Përshkrimi i metodës: 

Eksperimentimi në kërkimin e tregut është një metodë aktive, ku produkti ose shërbimi ofrohet 
në mënyrë të kontrolluar për një periudhë të caktuar, me qëllim vëzhgimin e reagimit të 
klientëve. Kjo metodë ndihmon në testimin e hipotezave të caktuara dhe në vlerësimin 
paraprak të suksesit të një produkti apo oferte, para se të shkojë në tregun e gjerë. 

Format kryesore të eksperimentimit. 

1. Testimi i ofertës së një produkti/shërbimi të ri 

Shembull: Një agjenci e pasurive të paluajtshme ofron një shërbim falas të këshillimit fillestar 
për një javë dhe analizon nëse kjo sjell më shumë klientë sesa zakonisht. 

2. Testimi A/B (A/B Testing) 

Prezantohen dy versione të njëjtit shërbim me ndryshime të vogla dhe krahasohen rezultatet. 

Shembull: 
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 Dërgohen dy emaile me përmbajtje të ndryshme për të promovuar një pronë (njëri me fokus në 
çmim, tjetri në vendndodhje) dhe analizohet cilit version i përgjigjen më shumë klientët. 

3. Provat pilot (pilot testing) 

Ofrimi i produktit në një zonë të kufizuar gjeografike ose një grup të vogël klientësh për të 
testuar efektivitetin. 

Shembull: 

 Shërbimi i promovimit të pronave përmes videove 360° testohet vetëm në qytetin e Durrësit për 2 
javë, para se të aplikohet në të gjithë tregun. 

Shembuj praktikë në fushën e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme: 

Eksperimenti Qëllimi 

Ofrimi i një vizite falas në pronë me transport të 
përfshirë 

Testimi i ndikimit të shërbimeve shtesë në 
vendimmarrje 

Prezantimi i paketave të ndryshme të komisionit 
(standard vs. premium) 

Testimi i gatishmërisë për të paguar më shumë 
për më shumë shërbime 

Listimi i një prone me dy lloje përshkrimesh 
(emocional vs. teknik) 

Testimi i efektit të stilit të komunikimit në 
tërheqjen e klientëve 

 

Përparësitë: 

Jep të dhëna të drejtpërdrejta mbi efektin real të një ndryshimi. 

Mund të ndihmojë në minimizimin e rrezikut përpara investimeve të mëdha. 

Krijon mundësi për inovacion dhe përmirësim të vazhdueshëm. 

Kufizime dhe sfida: 

Mund të jetë i kushtueshëm nëse kërkon materiale, staf shtesë apo teknologji. 

Koha e kërkuar për përgatitje dhe testim mund të jetë e gjatë. 

Disa rezultate mund të ndikohen nga faktorë të jashtëm (stina, situata ekonomike, etj.). 

Si të organizosh një eksperiment efektiv: 

Cakto qëllimin: Çfarë po teston? (p.sh., rritjen e interesit për një pronë). 

Identifiko variablat: Çfarë do të ndryshosh? (p.sh., mënyra e prezantimit). 

Përcakto grupin e synuar: Klientët që do të marrin pjesë në eksperiment. 

Mblidh të dhëna gjatë eksperimentit: Vizita, pyetësorë pas testimit, konvertime. 

Analizo rezultatet dhe merr vendime të bazuara në fakte. 

f) Mbledhja e të dhënave nga burimet zyrtare dhe jozyrtare (publikimet, interneti, 
televizioni, media e shkruar dhe elektronike etj.) 

Përshkrimi i metodës: 
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Mbledhja e të dhënave nga burimet zyrtare dhe jozyrtare përfshin grumbullimin dhe analizën 
e informacionit ekzistues që është publikuar nga institucione, media apo platforma të ndryshme. 
Kjo metodë quhet edhe kërkim dytësor (secondary research), pasi të dhënat nuk mblidhen 
drejtpërdrejt nga individët, por përdoren ato që janë mbledhur më parë nga të tjerët. 

Burime zyrtare: 

Burimi Çfarë ofron 

INSTAT (Instituti i 
Statistikave) 

Të dhëna mbi popullsinë, ndërtimet, ekonominë, lëvizjen 
demografike 

Banka e Shqipërisë 
Informacione mbi tregun financiar, kreditë hipotekore, 
inflacionin 

Agjencitë e pasurive të 
paluajtshme 

Raporte të brendshme, publikime vjetore 

Regjistri i pasurive të 
paluajtshme 

Informacione juridike dhe pronësore 

Bashkitë dhe Zyra e 
Urbanistikës 

Plane zhvillimore, leje ndërtimi, ndryshime në infrastrukturë 

 
Burime jozyrtare: 

Burimi Shembuj 

Media e shkruar Gazetat ditore, revista ekonomike, shtojcat e pasurive 

Portale online Gazeta Si, Monitor, Exit News, RealEstate.al, MerrJep.al 

Rrjetet sociale dhe blogjet Opinione dhe diskutime të publikut dhe profesionistëve 

Emisionet televizive ekonomike Report TV, Scan, Top Channel – pjesët që analizojnë tregun 

YouTube / podcast-e profesionale Intervista me agjentë, analiza tregu 

Përdorim në fushën e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme: 

Vlerësimi i çmimeve mesatare të shitjes dhe qirasë në zona të ndryshme bazuar në raportet 
mujore nga agjencitë dhe mediat. 

Analiza e trendeve të kërkesës sipas të dhënave nga INSTAT për lëvizjen e popullsisë drejt 
qyteteve të mëdha. 

Ndjekja e politikave të reja urbanistike përmes dokumenteve të publikuara nga bashkitë dhe 
KKT. 

Referimi i komenteve të ekspertëve në emisione TV ose artikuj për të pasur një këndvështrim 
profesional të tregut. 

Përparësitë: 
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Efiçente në kohë dhe kosto, pasi informacioni ekziston dhe nuk kërkon mbledhje të re. 

Jep një pamje të gjerë dhe të përgjithshme të tregut. 

Shërben si bazë krahasimi për të dhëna të mbledhura vetë (primare). 

 
Kufizimet: 

Të dhënat mund të jenë të vjetruara ose jo të përshtatshme për kontekstin specifik. 

Jo gjithmonë i përmbajnë nivelin e detajeve që kërkohet për një analizë të thelluar. 

Burimet jozyrtare mund të jenë subjektive ose jo të verifikuara. 

Rekomandime për përdorim praktik: 

Krijo një bazë të dhënash të burimeve më të besueshme që e përditësojnë informacionin 
rregullisht. 

Krahaso burime të ndryshme për të konfirmuar saktësinë e të dhënave. 

Cito burimin çdo herë që përdor informacion zyrtar ose publik. 

Në analizat e tua, ndaji qartë të dhënat zyrtare nga ato jozyrtare për të shmangur konfuzionin. 

Çështja 6: Përgatitja e pyetësorëve për mbledhjen e të dhënave  

Qëllimi i pyetësorëve: 

Pyetësorët janë një nga mjetet më të përdorura për mbledhjen sistematike të të dhënave nga 
individët. Ato ndihmojnë në grumbullimin e informacionit rreth nevojave, mendimeve, 
preferencave dhe sjelljes së klientëve apo pjesëmarrësve të tregut. 

Në fushën e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme, pyetësorët përdoren për: 

Vlerësimin e kërkesës për pronë (blej/qira, zona të preferuara, çmimi i përballueshëm, etj.) 

Kuptimin e përvojës së klientëve me agjencitë 

Testimin e shërbimeve të reja ose modelit të komunikimit 

Mbledhjen e të dhënave demografike për analizë tregu 

Struktura standarde e një pyetësori: 

Hyrja / prezantimi 

Qëllimi i anketës 

Sigurimi për konfidencialitet dhe vullnetarizëm 

Të dhëna demografike (opsionale) 

Mosha 

Gjinia 

Vendbanimi 

Profesioni / statusi ekonomik 

Pjesa kryesore – Pyetjet e lidhura me temën 

Kërkesa, preferencat, përvoja, mendimet 



20 
 

Mbyllja 

Falënderimi për pjesëmarrjen 

Mundësi për të lënë komente shtesë 

 
Llojet e pyetjeve të rekomanduara: 

Lloji i pyetjes Shembull 

Pyetje me alternativa të 
mbyllura 

Cilin lloj prone preferoni? ☐ Apartament ☐ Shtëpi ☐ Tokë 

Pyetje me shkallë vlerësimi 
(Likert) 

Sa të kënaqur jeni me shërbimin e ndërmjetësit? ☐ 1 ☐ 2 ☐ 3 ☐ 4 

☐ 5 

Pyetje me përgjigje të 
hapura 

Cilat janë sugjerimet tuaja për të përmirësuar shërbimin? 

Pyetje me renditje 
Rendisni në bazë të rëndësisë: ☐ Çmimi ☐ Vendndodhja ☐ 

Sipërfaqja ☐ Dokumentacioni 

 

Shembull pyetësori për klientët që kërkojnë një pronë: 

 PYETËSOR PËR KLIENTËT E INTERESUAR NË BLERJE APO QIRA PRONE 

Qëllimi: Ky pyetësor ka për qëllim të ndihmojë agjencinë të kuptojë më mirë kërkesat dhe 
preferencat tuaja. Të dhënat janë konfidenciale dhe përdoren vetëm për qëllime analize. 

Cili është qëllimi juaj kryesor? 

☐ Blerje 

☐ Marrje me qira 

☐ Investim 

Çfarë lloj prone kërkoni? 

☐ Apartament 

☐ Shtëpi private 

☐ Tokë 

☐ Tjetër: ____________ 

Në cilat zona jeni të interesuar? 
☐ Qendër 

☐ Pranë detit 

☐ Zonë periferike 

☐ Tjetër: ____________ 

Sa është buxheti juaj i përafërt? 
☐ Deri 50,000 € 
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☐ 50,001 – 100,000 € 

☐ Mbi 100,000 € 

☐ Nuk dua të deklaroj 

Cili faktor është më i rëndësishëm për ju? (Rendit nga 1 më i rëndësishmi te 5 më pak i 
rëndësishmi) 

☐ Çmimi 

☐ Vendndodhja 

☐ Sipërfaqja 

☐ Dokumentacioni i pronës 

☐ Gjendja e ndërtesës 

A keni bashkëpunuar më parë me ndonjë agjenci ndërmjetësimi? 
☐ Po 

☐ Jo 

Nëse po, si do ta vlerësonit përvojën tuaj? 
☐ Shumë pozitive 

☐ Pozitive 

☐ Neutrale 

☐ Negative 

☐ Shumë negative 

A jeni të interesuar të merrni oferta të reja nëpërmjet email-it ose telefonit? 

☐ Po 

☐ Jo 

Komente të tjera / sugjerime: 

 
Çështja 7: Realizimi me kujdes dhe saktësi i intervistimeve 

Realizimi i intervistimeve është një nga hapat më të rëndësishëm dhe delikat në mbledhjen e të 
dhënave primare. Për të siguruar cilësi, besueshmëri dhe saktësi, intervista duhet të zhvillohet 
me profesionalizëm dhe etikë, duke ndjekur një strukturë të qartë dhe disa parime thelbësore. 

 Përgatitja para intervistës: 

Qartësimi i qëllimit të intervistës 

Përcakto çfarë informacioni dëshiron të marrësh (preferenca, përvojë, opinione etj.) 

Zgjedhja e pjesëmarrësve të duhur 

Zgjidh persona që përfaqësojnë mirë tregun objektiv ose segmentin që po hulumton. 

Përgatitja e pyetjeve 

Përdor pyetje të qarta, të drejtpërdrejta dhe jo të njëanshme. 
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Planifiko një rrjedhë logjike: nga të përgjithshmet te specifiket. 

Zgjedhja e mjedisit të përshtatshëm 

Vendi duhet të jetë i qetë, pa shpërqendrime, fizik ose online. 

Gjatë intervistës: 

 Roli i intervistuesit: 

Prezanto veten dhe qëllimin e intervistës me tone miqësore dhe profesionale 

Siguro pjesëmarrësin për konfidencialitetin dhe vullnetarizmin e pjesëmarrjes 

Ji neutral – mos ndikoni përgjigjet 

Dëgjo aktivisht dhe shkruaj ose regjistro saktë çdo informacion (me leje) 

Lejo të intervistuari të shprehet lirshëm, veçanërisht në pyetjet e hapura 

 Shmang: 

Ndërprerjet e panevojshme 

Komentet personale mbi përgjigjet 

Shtyrjen për të marrë një përgjigje të caktuar 

Shembull pyetjesh për intervistë (fushë: pasuritë e paluajtshme): 

Si e përshkruani përvojën tuaj me blerjen/qiranë e pronës tuaj të fundit? 

Cilat janë faktorët që ndikojnë më shumë në zgjedhjen e një prone? 

Si e vlerësoni komunikimin me ndërmjetësin imobiliar? 

Çfarë do të prisnit më shumë nga një agjenci pasurish të paluajtshme? 

A do ta rekomandonit agjencinë/shërbimin që keni përdorur, dhe pse? 

Pas intervistës: 

Kontrollo shënimet ose regjistrimet menjëherë për saktësi. 

Klasifiko informacionin sipas temave kryesore (preferenca, probleme, sugjerime). 

Ruaj të dhënat me konfidencialitet dhe etikë. 

Falemindero pjesëmarrësin për kohën dhe kontributin. 

Këshilla të vlefshme: 

Situata Veprimi i rekomanduar 

Intervistuesi has ngurrim për të 
folur 

Krijo një atmosferë të ngrohtë dhe bëj pyetje lehtësuese 

Të intervistuari japin përgjigje të 
shkurtëra 

Përdor pyetje pasuese si: "Mund të më shpjegoni më shumë 
rreth kësaj?" 

Pjesëmarrësi largohet nga tema Riktheje me takt: “Faleminderit! Le të kthehemi te…” 
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Çështja 8: Komunikimi me korrektësi gjatë përzgjedhjes së teknikës së përshtatshme të 
kërkimit në studimin e tregut imobilar. 

Qëllimi: Zgjedhja e teknikës së përshtatshme të kërkimit në studimin e tregut të pasurive të 
paluajtshme kërkon jo vetëm njohuri metodologjike, por edhe komunikim të qartë, profesional 
dhe etik me të gjitha palët e përfshira: bashkëpunëtorët, klientët, pjesëmarrësit në studim dhe 
publikun. 

Çfarë do të thotë "komunikim korrekt" në këtë kontekst? 

Transparencë në qëllimin e kërkimit 

Sqarim i teknikës së përdorur dhe arsyetimi i zgjedhjes 

Respekt ndaj pjesëmarrësve dhe konfidencialitetit të tyre 

Përdorim i gjuhës së qartë, jo teknike kur flitet me publikun jo-profesionist 

Kujdes në interpretimin dhe shpërndarjen e rezultateve 

Shembull komunikimi korrekt me palët në procesin e përzgjedhjes së metodës: 

 Me kolegët apo stafin e agjencisë: 

"Pasi kemi shqyrtuar objektivat tona, propozoj të përdorim një kombinim të vëzhgimit të 
drejtpërdrejtë dhe anketimit online. Kjo na jep një pamje të sjelljes aktuale të blerësve dhe një 
kuptim të mendimeve të tyre për shërbimin." 

 Me klientët që marrin pjesë në pyetësor: 

"Ky pyetësor ka për qëllim të na ndihmojë të kuptojmë më mirë nevojat dhe preferencat tuaja në 
tregun e pasurive të paluajtshme. Përgjigjet janë anonime dhe do të përdoren vetëm për qëllime 
analize." 

 Në prezantimin e metodës në raportin final: 

"Në këtë studim u përdor teknika e intervistave të drejtpërdrejta me pronarët e agjencive si dhe 
analiza e të dhënave të marra nga portale online për çmimet e tregut. Këto metoda u zgjodhën për 
të siguruar informacion të besueshëm dhe të përditësuar." 

Si të përzgjedhësh teknikën e duhur duke komunikuar qartë për këtë vendim: 

Pyetje që duhet bërë Qëllimi i komunikimit 

Cili është informacioni që dua të marr? Të sqarosh objektivin e studimit 

Cila teknikë e jep më mirë këtë informacion? Të justifikosh zgjedhjen 

A do të jenë pjesëmarrësit rehat me këtë teknikë? Të sigurosh etikë dhe mirëkuptim 

Si do e shpjegoj këtë zgjedhje te kolegët ose në 
raport? 
 

Të komunikosh profesionalisht dhe 
bindshëm 

 

Këshilla për komunikim efektiv në procesin e kërkimit: 

Ji i sinqertë dhe i drejtpërdrejtë në qëllim dhe pritshmëri 
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Përdor gjuhë të thjeshtë kur flet me persona që nuk kanë njohuri të fushës 

Nëse metodologjia është komplekse, ofro shembuj konkretë ose vizualizime 

Mbaj gjithmonë në vëmendje etikën profesionale dhe respektin për të dhënat 

 

Çështja 9: Mbledhja e të dhënave, me mënyra të ndryshme (sipas rastit). 

Mbledhja e të dhënave është faza thelbësore në një studim tregu dhe mënyra e mbledhjes 
përcaktohet nga lloji i informacionit që kërkohet, qëllimi i analizës, burimet në dispozicion 
dhe karakteristikat e tregut. 

Në tregun imobiliar, ku ndryshimet ndodhin shpesh dhe kërkesa është dinamike, është e 
rëndësishme të përdoren mënyra të ndryshme për mbledhjen e të dhënave, duke kombinuar 
metodat sasiore dhe cilësore, për të pasur një pamje të plotë. 

Mënyrat kryesore të mbledhjes së të dhënave sipas rasteve: 

1. Pyetësorët (anketimet): 

Rasti i përdorimit: Kur duam të analizojmë qëndrimet, preferencat ose sjelljet e një numri të 
madh njerëzish. 

Online (Google Forms, SurveyMonkey) 

Me letër (në zyrë, në terren) 

Me telefon 

 Shembull: Anketë për të kuptuar zonat më të kërkuara për blerje banese në qytet. 

2. Intervistat personale (të strukturuara ose të hapura): 

Rasti i përdorimit: Kur kërkojmë informacion të thelluar për përvojat ose qëndrimet 
individuale. 

Ballë për ballë 

Me telefon ose video 
Shembull: Intervistë me një ndërtues për të kuptuar tendencat e çmimeve në 6 muajt e fundit. 

3. Fokus-grupe / diskutime të moderuara: 

Rasti i përdorimit: Kur duam të eksplorojmë mendime dhe ndjeshmëri të ndryshme rreth një 
teme në një mënyrë bashkëbiseduese. 

Grup prej 5–10 pjesëmarrësish 
Shembull: Fokus-grup me qiramarrës për të kuptuar perceptimin e tyre ndaj rritjes së qirave në 
qendër. 

4. Vëzhgimi (i drejtpërdrejtë ose i regjistruar): 

Rasti i përdorimit: Kur duam të shohim sjelljen reale të klientëve pa ndërhyrje të 
drejtëpërdrejtë. 

Në zyrë, në terren, në panaire, në platforma online 
 Shembull: Vëzhgim i vizitorëve në një hapje prone për të parë ku ndalen më shumë dhe çfarë 
pyesin. 
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5. Të dhënat online / nga rrjetet sociale: 

Rasti i përdorimit: Kur duam të kuptojmë tendencat, komentet dhe perceptimet publike në 
kohë reale. 

Analizë postimesh, komentesh, sondazheve online 
Shembull: Analizë e reagimeve ndaj një reklame të re për shitjen e një kompleksi të ri banimi. 

6. Burime zyrtare dhe të dytësore (publikime, faqe interneti, media): 

Rasti i përdorimit: Kur na nevojitet informacion i strukturuar dhe i besueshëm statistik ose 
ligjor. 

INSTAT, regjistri i pasurive, portale si Numbeo, Imobiliare.al 
Shembull: Të dhëna për çmimin mesatar të shitjes së banesave në Tiranë për vitin 2024. 

7. Eksperimentimi i kontrolluar / testimi: 

Rasti i përdorimit: Kur duam të testojmë reagimin e klientëve ndaj një oferte, çmimi apo 
qasjeje të re. 

Testim A/B i dy versioneve të faqes së internetit 

Vendosje e një çmimi prove për një periudhë të shkurtër 
 Shembull: Testim për të parë nëse një ofertë “Pa komision” rrit kontaktet nga klientët. 

Këshilla për mbledhjen efikase të të dhënave: 

Udhëzim Pse është i rëndësishëm 

Përdor metoda të kombinuara Jep informacion më të plotë dhe të saktë 

Zgjidh metoda që i përshtaten grupit të 
synuar 

P.sh., të rinjtë preferojnë online, të moshuarit 
ballë për ballë 

Respekto rregullat etike dhe 
konfidencialitetin 

Rrit besimin dhe cilësinë e të dhënave 

Përdor teknologji për grumbullim dhe ruajtje 
të sigurt 

P.sh., Excel, Google Forms, databaza online 

 

RN 2.  Nxënësi realizon një studim të thjeshtë të tregut imobilar.  
Çështja 1: Përcaktimi i segmentit të tregut, (target group- LIDS) që do të jenë objekt i 
studimit. 

Kërkimi dhe analiza e tregut në fushën e ndërmjetësimit (si për pasuri të paluajtshme, 
punësim, sigurime, shërbime financiare, etj.) është një proces thelbësor për të kuptuar mjedisin 
konkurrues, nevojat e klientëve dhe mundësitë e rritjes. Target group, ose grupi i synuar, është 
segmenti specifik i klientëve potencialë që një agjenci imobiliare, zhvillues ose ndërmjetës synon 
të arrijë dhe të shërbejë me produktin apo shërbimin e saj (në këtë rast, pasuri të paluajtshme për 
shitje apo me qira). 

Në fushën e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme, LIDS përfaqëson një target grup specifik 
të investitorëve, klientëve ose profesionistëve që janë të interesuar në shërbimet e ndërmjetësimit 
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të pasurive të paluajtshme dhe që përfshijnë katër elementë kyç të strategjisë: Liderët, Investitorët, 
Zhvillimin dhe Strategjitë. 

L (Leads - Pjesëmarrës në treg): Ky grup mund të përfshijë individë ose kompani që janë të 
interesuar të blejnë, shesin ose investojnë në pasuri të paluajtshme. Ata janë të orientuar drejt 
mundësive të reja, të cilët mund të kërkojnë ndërmjetësim të pasurive për të gjetur mundësi të reja 
investimi ose shfrytëzimi të pasurive të paluajtshme. 

I (Investitorët): Ky grup ka interes në pasuritë e paluajtshme për qëllime investimi, duke kërkuar 
mundësi për të maksimizuar kthimet nga investimet e pasurive të paluajtshme. Ata mund të jenë 
të interesuar për pasuri të paluajtshme komerciale, rezidenciale, ose tokë për zhvillim. 

D (Developers - Zhvilluesit): Ky segment i target grupit përfshin individë ose kompani që janë të 
angazhuara në zhvillimin e pasurive të paluajtshme. Ata mund të kërkojnë ndërmjetësim për të 
gjetur prona për zhvillim, për të menaxhuar projekte të ndërtimit, ose për të nxjerrë në treg pasuri 
të zhvilluara. 

S (Sustainability - Qëndrueshmëria): Ky segment i target grupit mund të përfshijë individë dhe 
kompani që kërkojnë mundësi të qëndrueshme dhe ekologjike të zhvillimit dhe menaxhimit të 
pasurive të paluajtshme, si për shembull pasuri që janë të ndërtuara me standarde të larta për 
mbrojtjen e mjedisit ose që ofrojnë mundësi për përdorim të energjisë rinovueshme. 

Ky grup do të mund të jetë një kombinim i investitorëve, zhvilluesve, dhe individëve që kërkojnë 
mundësi për të ndërmjetësuar pasuri të paluajtshme për t'i shfrytëzuar ato në mënyrë efektive, me 
një fokus potencial mbi qëndrueshmërinë dhe zhvillimin e qëndrueshëm. 

Në fushën e pasurive të paluajtshme, LIDS përfaqëson një akronim që lidhet me “Lead Investor 

Development Strategy” ose “Land Investment Development Strategy”, që përfshin strategji për 

zhvillimin dhe investimet në toka ose prona. Ky term mund të përdoret për të përshkruar një grup 
që fokusohet në zhvillimin e pasurive të paluajtshme, investimet dhe krijimin e mundësive për 
rritje të tregut të pasurive të paluajtshme. 

Në këtë kontekst, LIDS përfshin: 

Investitorët kryesorë (Lead Investors): Ata që drejtojnë ose marrin pjesë në investime të mëdha, 
duke ndihmuar në zhvillimin dhe rritjen e projektit të pasurive të paluajtshme. 

Zhvillimin e Projekteve (Development): Planifikimi dhe ndërtimi i projekteve të pasurive të 
paluajtshme, si ndërtimi i ndërtesave të reja, zhvillimi i infrastrukturës, dhe rinovimi i pasurive 
ekzistuese. 

Strategji të qëndrueshme dhe inovative (Sustainability & Innovation): Përdorimi i praktika që 
sigurojnë zhvillim të qëndrueshëm, si ndërtimi i ndërtesave me energji të rinovueshme, përdorimi 
i materialeve ekologjike, dhe dizajnimi i infrastrukturës që mbështet komunitetin dhe mjedisin. 

Më poshtë paraqitet një përmbledhje e strukturës së një analize tregu për fushën e ndërmjetësimit: 

1. Përkufizimi i tregut të ndërmjetësimit 

Çfarë është ndërmjetësimi? – Shërbimi i lidhjes së dy palëve (blerës/shitës, 
punëdhënës/punëmarrës, etj.) për një transaksion apo marrëveshje të caktuar. 

Llojet e ndërmjetësimit: 
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Pasuri të paluajtshme 

Punësim 

Shërbime financiare (kredi, sigurime, investime) 

Ndërmjetës elektronik (platforma dixhitale) 

2. Analiza e tregut 

a. Tregu i synuar 

Kush janë klientët? (Individë, biznese, institucione) 

Cilat janë nevojat e tyre? 

Sjellja e konsumatorit – Si kërkojnë ata shërbime ndërmjetësimi? Online, përmes agjencive, 
rekomandimeve, etj. 

b. Përmasa e tregut 

Sa është vlera financiare e tregut në nivel kombëtar/rajonal? 

Sa agjenci apo individë operojnë në këtë sektor? 

Rritja vjetore mesatare e sektorit. 

c. Konkurrenca 

Kush janë konkurrentët kryesorë? 

Cilat janë modelet e tyre të biznesit? 

Avantazhet konkurruese (çmimi, përvoja, teknologjia, rrjetet e kontaktit) 

3. Tendencat në treg 

Rritja e përdorimit të platformave dixhitale për ndërmjetësim. 

Automatizimi i proceseve (AI, chatbot, CRM inteligjent). 

Rritja e ndërgjegjësimit për shërbime të certifikuara dhe me reputacion. 

Shërbime ndërmjetësimi të personalizuara për sektorë specifikë. 

4. Analiza SWOT 

Pika e Fortë Dobësitë 

Eksperienca në treg Mungesa e teknologjisë 

Rrjet i mirë kontakti Varësia nga individë të veçantë 

Mundësitë Kërcënimet 

Digjitalizimi i tregut Rritja e konkurrencës online 

Partneritetet me platforma Legjislacioni i ri kufizues 

5. Rregulloret dhe legjislacioni 

Ligjet mbi ndërmjetësimin (në varësi të shtetit). 

Kërkesat për licencim apo certifikim. 
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Mbrojtja e konsumatorit dhe të dhënat personale (p.sh. GDPR në BE). 

6. Përfundime dhe rekomandime 

Identifikoni segmentet më fitimprurëse. 

Investoni në teknologji për ndërmjetësim online. 

Trajnoni stafin për të ofruar shërbime me cilësi të lartë. 

Ndërtoni një markë të besueshme dhe me vlera etike. 

Përcaktimi i segmentit të tregut është procesi i ndarjes së tregut të gjerë në grupe më të vogla 
konsumatorësh që kanë nevoja, preferenca ose karakteristika të përbashkëta. Qëllimi është që 
biznesi të përqendrojë përpjekjet e tij të marketingut dhe produktet ndaj segmenteve që kanë më 
shumë gjasa të jenë të interesuar për to, duke maksimizuar efektivitetin dhe fitimin. 

Hapat kryesorë për përcaktimin e segmentit të tregut: 

Grumbullimi i të dhënave për tregun – përfshirë sjelljet e konsumatorëve, demografinë, interesat, 
vendndodhjen, etj. 

Përcaktimi i kritereve të segmentimit, si: 

Demografik – mosha, gjinia, të ardhurat, arsimi, etj. 

Gjeografik – qyteti, rajoni, klima, etj. 

Psikografik – stili i jetesës, vlerat, personaliteti. 

Sjellor – besnikëria ndaj markës, mënyra e përdorimit të produktit, ndjeshmëria ndaj çmimit, etj. 

Ndarja e tregut në segmente të veçanta bazuar në kriteret e zgjedhura. 

Vlerësimi i atraktivitetit të secilit segment – madhësia, potenciali për rritje, konkurrenca, qasja. 

Zgjedhja e segmentit ose segmenteve të synuara (target market) për të ndërtuar strategjinë e 
marketingut. 

Ky proces ndihmon bizneset të përshtatin produktet, çmimet, komunikimin dhe kanalet e 
shpërndarjes për çdo segment specifik. 

Në tregun e pasurive të paluajtshme, ekzistojnë disa segmente të caktuara të tregut që ndihmojnë 
në kategorizimin e llojeve të ndryshme të pasurive dhe klientëve që interesohen për to. Secili 
segment ka nevoja dhe karakteristika të veçanta, dhe kjo ndihmon ndërmjetësit e pasurive të 
paluajtshme të ofrojnë shërbime më të personalizuara. Disa segmente kryesore të tregut të 
pasurive të paluajtshme janë: 

1. Pasuri Rezidenciale 

Ky është një nga segmentet më të mëdha dhe më të zakonshme të tregut të pasurive të 
paluajtshme. Ky segment përfshin: 

Shtëpi dhe vila: Individët që kërkojnë pasuri për qëllime jetese. 

Apartamente dhe banesa: Kjo është gjithashtu shumë popullore, veçanërisht në qytete dhe zona 
urbane. 

Projekte të reja rezidenciale: Pasuri të paluajtshme që janë të reja ose në ndërtim për blerës të 
mundshëm. 
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Klientët e këtij segmenti mund të jenë individë që duan të blejnë shtëpi të reja, të shesin shtëpinë 
e tyre ose të investojnë në pasuri të paluajtshme për qëllime jetese. 

2. Pasuri Komerciale 

Ky segment i pasurive të paluajtshme përfshin objekte të destinuara për përdorim komercial dhe 
biznesi. Kjo përfshin: 

Zyrat dhe ndërtesat e zyrave: Ndërtesa të përdorura për aktivitete të biznesit. 

Qendrat tregtare dhe dyqanet: Pasuri që janë të dizajnuara për shitje me pakicë ose shërbime 
komerciale. 

Hotele dhe restorante: Pasuri që janë të përdorura për akomodim ose shërbime ushqimore. 

Klientët e këtij segmenti janë shpesh investitorë, kompani ose individë që kërkojnë pasuri për të 
zhvilluar dhe menaxhuar aktivitete komerciale. 

3. Pasuri Industriale 

Ky segment përfshin pasuri që janë të destinuara për përdorim industrial dhe prodhim, duke 
përfshirë: 

Fabrika dhe halla prodhimi: Pasuri të dedikuara për prodhim dhe operacione industriale. 

Depo dhe hapësira magazinimi: Pasuri që janë të përdorura për magazinimin dhe shpërndarjen e 
mallrave. 

Parka industriale dhe qendrat logjistike: Hapësira që janë të destinuara për menaxhimin e 
zinxhirëve të furnizimit. 

Klientët e këtij segmenti mund të jenë kompani të mëdha që kanë nevojë për hapësira për 
prodhim, depozitimin e mallrave, dhe operacione të tjera industriale. 

4. Pasuri Tokë 

Pasuritë e paluajtshme që janë të bazuara në tokë mund të përfshijnë: 

Toka bujqësore: Pasuri që janë të përdorura për bujqësi ose prodhim bujqësor. 

Toka për zhvillim të pasurive të paluajtshme: Pasuri që mund të përdoren për ndërtim dhe 
zhvillim të pasurive të paluajtshme (d.m.th., për ndërtim të ndërtesave të reja). 

Toka komerciale dhe industriale: Toka që është e dedikuar për përdorim komercial ose industrial. 

Klientët e këtij segmenti përfshijnë investitorë që kërkojnë mundësi zhvillimi, zhvillues dhe bujq 
të cilët kërkojnë tokë për prodhim bujqësor ose projekte të tjera. 

5. Pasuri Luksuese 

Ky segment përfshin pasuri të paluajtshme të klasës së lartë dhe të luksit, të cilat janë më të 
shtrenjta dhe shpesh kërkojnë një nivel të veçantë shërbimi: 

Vila dhe shtëpi luksoze: Shtëpi dhe prona që ofrojnë kushte të jashtëzakonshme dhe mund të kenë 
mundësi dhe shërbime të shtrenjta. 

Apartamente luksoze: Apartamente të dizajnuara me standarde të larta dhe shpesh ndodhen në 
zona elitare. 
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Klientët e këtij segmenti janë individë me të ardhura të larta që kërkojnë pasuri të paluajtshme me 
cilësi të shkëlqyer, shpesh për të investuar ose për të jetuar në kushte luksoze. 

6. Pasuri për Turizëm dhe Pushime 

Ky segment përfshin pasuri të paluajtshme që janë të dedikuara për industrinë e turizmit dhe 
pushimeve, si: 

Hotele dhe komplekse pushimi: Pasuri të destinuara për akomodimin e turistëve. 

Vila dhe shtëpi pushimi: Pasuri që janë të përdorura për qëllime pushimi ose qiradhënie sezoni. 

Fazat e zhvillimit turistik: Investime në zonat turistike për zhvillim të infrastrukturës për turistët. 

Klientët e këtij segmenti janë shpesh investitorë që kërkojnë të investojnë në destinacione të 
njohura turistike. 

7. Pasuri të Pasiguruara dhe për Restaurim 

Ky segment përfshin pasuri të cilat janë të vjetra, të degraduara ose që kërkojnë restaurim për të 
arritur vlerën e tyre të plotë. Kjo mund të përfshijë: 

Pasuri të vjetra që kërkojnë renovim: Pasuri që mund të jenë të degraduara dhe kërkojnë 
investime për rinovim dhe përmirësim. 

Projekte të pasurive të paluajtshme për restaurim: Pasuri të cilat mund të kenë potencial të madh, 
por kërkojnë punë dhe kapital për t'u restauruar. 

Klientët e këtij segmenti janë shpesh zhvillues ose investitorë që kërkojnë mundësi për të rinovuar 
pasuritë dhe për të nxjerrë fitim nga rritja e vlerës së pasurisë pas restaurimit. 

8. Pasuri për Pensionistët dhe Grupe të Tjera Demografike të Posaçme 

Ky segment përfshin pasuri të cilat janë të dizajnuara për grupe specifike të njerëzve, si: 

Qendra për pleq: Pasuri të destinuara për pensionistët, si shtëpi pleqsh ose komplekse banimi. 

Pasuri për të rinjtë ose studentët: Hapësira për qira që janë të dizajnuara për studentë ose individë 
të rinj. 

Secili segment i tregut të pasurive të paluajtshme ka nevoja dhe kërkesa të veçanta, dhe për këtë 
arsye është e rëndësishme për profesionistët e pasurive të paluajtshme të kuptojnë se ku ndodhen 
mundësitë e ndryshme dhe cilat shërbime janë më të përshtatshme për klientët e tyre. 

Shembull konkret i segmentimit të tregut në sektorin imobiliar (tregu i pasurive të 
paluajtshme): 

Produkti: Apartamente për shitje në një qytet të madh 

1. Segmentimi Demografik 

Mosha: 

25–35 vjeç – profesionistë të rinj që blejnë shtëpinë e parë. 

35–50 vjeç – familje me fëmijë që kërkojnë më shumë hapësirë. 

Të ardhurat: 

Të ardhura të mesme – kërkojnë apartamente 1-2+1 në periferi. 
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Të ardhura të larta – kërkojnë apartamente luksoze në zona qendrore. 

Statusi martesor: 

Beqarë – interes për studio apo 1+1. 

Çifte ose familje – interes për 2+1 ose më shumë. 

2. Segmentimi Gjeografik 

Zona urbane qendrore: preferuar nga profesionistët që duan afërsi me punën dhe jetën aktive. 

Zona periferike: më e lirë, preferuar nga familjet që kërkojnë qetësi dhe hapësirë më të madhe. 

Qytete bregdetare apo turistike: tërheqin investitorë ose emigrantë që kërkojnë prona për pushime 
ose me qëllim dhënie me qira. 

3. Segmentimi Psikografik 

Stili i jetesës: 

Disa kërkojnë apartamente me palestra dhe shërbime moderne. 

Të tjerë preferojnë komunitete të qeta me gjelbërim dhe ambiente për fëmijë. 

Vlerat personale: 

Disa klientë japin përparësi sigurisë dhe komunitetit të rregullt. 

Disa të tjerë duan pamje panoramike dhe luks. 

4. Segmentimi Sjellor 

Qëllimi i blerjes: 

Përdorim personal – kërkojnë komoditet dhe vendndodhje të mirë. 

Investim – fokusohen te vlera e ardhshme e pronës dhe potenciali i qirasë. 

Ndjeshmëria ndaj çmimit: 

Disa janë shumë të ndjeshëm dhe krahasojnë opsione për muaj të tërë. 

Disa janë të gatshëm të paguajnë më shumë për cilësi dhe vendndodhje elitare. 

Shembull  

Segmenti Ideal për një projekt të caktuar: 

Segmenti i synuar për një kompleks luksoz në qendër të qytetit: 

Mosha 30–50 vjeç 

Të ardhura të larta 

Profesionistë ose sipërmarrës 

Jetë dinamike urbane, kërkojnë cilësi ndërtimi dhe shërbime premium 

Ndjeshmëri e ulët ndaj çmimit, por të interesuar për investim afatgjatë. 

Në këtë mënyrë, kompania imobiliare mund të përshtatë mesazhin e saj, reklamat, çmimin dhe 
ofertat në bazë të nevojave të secilit segment. 

Në tregun imobiliar, ndërmjetësimi është një sektor kyç që lidh blerësit, shitësit, dhe investitorët, 
duke ofruar një gamë të gjerë shërbimesh që mund të ndihmojnë të dyja palët në realizimin e 
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transaksioneve të pasurive të paluajtshme. Ky treg përfshin shumë lloje ndërmjetësimesh që 
shërbejnë për të ofruar mundësi për palët e interesuara. 

 

Fushat e Ndërmjetësimit në Tregun Imobiliar 

1. Ndërmjetësimi i Pasurive të Paluajtshme Rezidenciale 

Ky është segmenti më i zakonshëm i tregut imobiliar dhe përfshin: 

Shitje dhe Blerje të Shtëpive dhe Apartamenteve: Agjentët e pasurive të paluajtshme 
ndihmojnë individët të blejnë ose shesin shtëpi dhe apartamente, duke siguruar informacion mbi 
çmimet e tregut, mundësitë e financimit dhe ligjet përkatëse. 

Këshillim për klientët: Agjentët mund të ofrojnë këshilla mbi çmimet, vendndodhjet dhe 
tendencat e zhvillimit të zonave. 

2. Ndërmjetësimi i Pasurive të Paluajtshme Komerciale 

Ky sektor është më i fokusuar në lidhjen e bizneseve me hapësira të përshtatshme për veprimtaritë 
e tyre. Fushat e përfshira janë: 

Zyra dhe Hapësira për Të Dhëna Tregtare: P.sh. zyra për kompani, call centers, etj. 

Hapësira për Shitje dhe Shërbime (Retail): Ndërmjetësimi për hapësira dyqanesh ose 
shërbimesh të tjera komerciale. 

Investime në Pasuri Komerciale: Blerja dhe shitja e pasurive të paluajtshme komerciale për 
qëllime investimi. 

3. Ndërmjetësimi i Pasurive të Paluajtshme Industriale 

Ky lloj ndërmjetësimi përfshin tregtinë dhe qiradhënien e pasurive të paluajtshme që përdoren për 
qëllime industriale: 

Hapësira për Fabrika dhe Magazina: Për kompani që kërkojnë hapësira për prodhim ose ruajtje 
të mallrave. 

Shitje dhe Blerje të Tokave Industriale: Agjentët mund të ndihmojnë për të lidhur shitësit dhe 
blerësit e tokave për ndërtimin e objekteve industriale. 

4. Ndërmjetësimi për Zhvillimin e Pasurive të Paluajtshme 

Ky lloj ndërmjetësimi i drejtohet zhvilluesve të pasurive të paluajtshme që kërkojnë toka për 
ndërtim ose që dëshirojnë të shesin projekte të ndërtuara: 

Konsulenca dhe Vlerësimi: Ofrohet informacion dhe ndihmë për zhvilluesit për çmimet dhe 
kërkesat në treg. 

Zhvillimi i Projekteve të Reja: Ndihma për zhvilluesit që kërkojnë mundësi për zhvillimin e 
pasurive të reja komerciale, rezidenciale ose turistike. 

5. Ndërmjetësimi i Pasurive të Paluajtshme Luksoze 

Një fushë e ngushtë dhe më e specializuar që merret me shitjen dhe blerjen e pasurive të 
paluajtshme luksoze, si vila, rezidenca ekskluzive, dhe prona të tjera me vlerë të lartë: 
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Këshillim Personalizuar për Klientë të Pasur: Ofrohen shërbime shumë të personalizuara për 
klientët që kërkojnë prona unike dhe me karakteristika të veçanta. 

Shërbime të Luksit: Përfshin ndihmën për blerësit që kërkojnë pasuri të paluajtshme në zona 
ekskluzive, si afër bregdetit, malet, etj. 

6. Ndërmjetësimi për Qiradhënien e Pasurive të Paluajtshme 

Ky sektor përfshin lidhjen e individëve ose bizneseve që kërkojnë të japin me qira pasuri të 
paluajtshme: 

Qiradhënie Rezidenciale: Ndihma për gjetjen e apartamenteve ose shtëpive për qira. 

Qiradhënie Komerciale: Ndihma për gjetjen e hapësirave komerciale për biznese (zyra, dyqane, 
magazina). 

7. Platforma të Ndërmjetësimit Online 

Aplikacione dhe Platforma Dixhitale: Tregu imobiliar ka pësuar një rritje të përdorimit të 
platformave online që lidhin blerësit dhe shitësit, si për shembull Shpallje, Real Estate 
Platforms (e.g., Zappo, eBay për pasuri, etj.). 

Konsulenca dhe Shërbime të Menaxhimit të Pasurive: Shumë ndërmjetësues ofrojnë shërbime 
menaxhimi të pronave për klientët që dëshirojnë të maksimizojnë vlerën e pasurive të tyre 
nëpërmjet qiradhënies. 

Tendencat dhe Mundësitë në Tregun e Ndërmjetësimit Imobiliar 

Teknologjia dhe Digitalizimi: Platforma dhe aplikacione online po bëhen gjithnjë e më të 
rëndësishme në këtë sektor. Teknologjia po u mundëson blerësve dhe shitësve të kryejnë 
transaksione pa pasur nevojë të takohen personalisht. 

Investimet Ndërkombëtare: Tregu imobiliar është gjithnjë e më shumë i hapur për investitorët 
ndërkombëtarë, dhe agjentët që mund të ofrojnë këshilla dhe mundësi të tilla do të kenë një 
avantazh konkurrues. 

Kërkesa për Pasuri të Paluajtshme Ekologjike dhe të Qëndrueshme: Pasuritë e paluajtshme 
me karakteristika të qëndrueshmërisë dhe efikasitetit të energjisë janë gjithnjë e më të kërkuara 
nga konsumatorët e ndjeshëm ndaj mjedisit. 

Shërbime të Personalizuara dhe Konsulencë: Agjentët që ofrojnë shërbime të personalizuara, si 
vlerësime të pasurive dhe analizat e tregut, do të kenë mundësi të krijojnë një marrëdhënie besimi 
me klientët. 

 

Çështja 2: Hartimi i listave konkrete të detyrave që do të kryhen për realizimin e studimit. 

Një listë konkrete e detyrave që duhen kryer për realizimin e studimit të segmentimit të tregut 
imobiliar. Ky plan është i ndarë në faza logjike për të ndihmuar organizimin e punës në mënyrë të 
strukturuar dhe efikase. 

FAZA 1: PLANIFIKIMI I STUDIMIT 

Përcaktimi i qëllimit të studimit 

Qartësimi i objektivit (p.sh., identifikimi i segmenteve më fitimprurëse për një kompleks banimi). 
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Përcaktimi i zonës gjeografike të analizës 

Caktohet qyteti, lagjja apo rajoni i interesit. 

Caktimi i burimeve dhe buxhetit për kërkimin 

Njerëzit e përfshirë, kohëzgjatja dhe mjetet (softuerë, anketa, etj.). 

FAZA 2: MBLEDHJA E TË DHËNAVE 

Përgatitja dhe shpërndarja e pyetësorëve 

Krijimi i pyetësorëve për klientët potencialë. 

Shpërndarja online dhe/ose në terren. 

Intervistat me agjentë imobiliarë dhe ndërtues 

Marrja e perspektivës së tyre për preferencat e klientëve. 

Grumbullimi i të dhënave demografike dhe statistikore 

Përdorimi i të dhënave nga INSTAT, regjistra të pasurive, ose portale si MerrJep, RealEstate.al, 
etj. 

Analiza e konkurencës në zonë 

Çmimet mesatare, tipologjitë e apartamenteve që ofrohen, pozicionimi i markave të tjera. 

FAZA 3: ANALIZA DHE SEGMENTIMI 

Analiza e të dhënave të mbledhura 

Përdorimi i Excel, SPSS ose softuerësh të tjerë për analizë statistikore. 

Identifikimi i segmenteve kryesore të tregut 

Segmentimi sipas moshës, të ardhurave, qëllimit të blerjes, etj. 

Krijimi i personazheve (persona buyer) për secilin segment 

Përshkrim i klientit ideal për çdo segment. 

FAZA 4: RAPORTIMI DHE PËRDORIMI PRAKTIK 

Hartimi i raportit përfundimtar të studimit 

Përmbledhje, gjetje, rekomandime dhe grafikë. 

Prezantimi i rezultateve për menaxhmentin ose investitorët 

Ndihmon në vendimmarrje për produktin dhe strategjinë e marketingut. 

Zbatimi i strategjive të ndryshme sipas segmentit 

Për shembull, reklama të ndryshme për secilin grup në rrjete sociale 

Ja një model pyetësori për tregun e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme, i përshtatshëm 
për mbledhjen e të dhënave nga klientët (blerës, qiramarrës apo shitës/qiradhënës). Ky 
pyetësor ndihmon për të kuptuar më mirë sjelljen, nevojat dhe përvojat e tyre me agjencitë 
imobiliare. 

PYETËSOR – Tregu i Ndërmjetësimit të Pasurive të Paluajtshme 

TË DHËNA BAZË 
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Mosha juaj: 
☐ <25  ☐ 25–34  ☐ 35–44  ☐ 45–54  ☐ 55+ 

Statusi juaj familjar: 
☐ Beqar  ☐ I martuar  ☐ Me fëmijë  ☐ Tjetër: ________ 

Qyteti/Zona ku kërkoni ose ofroni pasuri: 

QËLLIMI I PJESËMARRJES 

Cili është qëllimi juaj në tregun e pasurive të paluajtshme? 
☐ Po kërkoj të blej një pronë 

☐ Po kërkoj të marr me qira 

☐ Po dua të shes një pronë 

☐ Po dua të jap një pronë me qira 

Çfarë lloj pasurie ju intereson? 
☐ Apartament  ☐ Shtëpi private  ☐ Tokë  ☐ Ambient biznesi  ☐ Tjetër: ________ 

 EKSPERIENCA ME NDËRMJETËSIMIN 

A keni përdorur më parë shërbimet e një agjencie imobiliare? 
☐ Po  ☐ Jo 

Nëse po, si do ta vlerësonit përvojën tuaj? 
☐ Shumë pozitive  ☐ Pozitive  ☐ Neutrale  ☐ Negativ  ☐ Shumë negative 
Koment i shkurtër (opsional): ___________________________ 

Cilat janë faktorët më të rëndësishëm për ju kur zgjidhni një agjenci imobiliare? 
(Shënoni maksimumi 3) 
☐ Transparenca dhe ndershmëria 

☐ Eksperienca e agjentit 

☐ Çmimi i shërbimit 

☐ Shpejtësia e shërbimit 

☐ Numri i pronave në portofol 

☐ Reputacioni/Emri i agjencisë 

☐ Tjetër: ____________ 

 

PREFERENCAT DHE SJELLJA E KLIENTIT 

Si e kërkoni zakonisht një pronë? 
☐ Platforma online  ☐ Agjenci imobiliare  ☐ Rrjete sociale  ☐ Miq/familjarë  ☐ Vetë në 
terren 

Cili është mënyra më e përshtatshme për të komunikuar me një agjent? 
☐ Telefonatë  ☐ WhatsApp  ☐ Email  ☐ Vizitë fizike  ☐ Tjetër: __________ 
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Sa i gatshëm do të ishit të paguanit për shërbimin e ndërmjetësimit? 
☐ Më pak se 1% e vlerës së pasurisë 

☐ 1–2% 

☐ 2–3% 

☐ Më shumë se 3% 

☐ Nuk jam i/e gatshëm të paguaj 

PËRMIRËSIMI I SHËRBIMIT 

Çfarë do të prisnit të përmirësohej në shërbimin e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme në 
Shqipëri? 

A do ta rekomandonit agjencinë që keni përdorur te të tjerët? 
☐ Po  ☐ Jo  ☐ Nuk jam i sigurt 

 

Çështja 3:  Grumbullimi i informacioneve në hapësira të ndryshme të publikimit sipas llojit 
të transaksionit. 

Grumbullimi i informacioneve në hapësira të ndryshme të publikimit sipas llojit të transaksionit 
(shitje, qira, shkëmbim, etj.) është një hap kyç për studimin e tregut imobiliar, pasi ndihmon në 
kuptimin e lëvizjeve reale të tregut, çmimeve, kërkesës dhe ofertës në secilin segment. 

Më poshtë është një strukturë konkrete për kryerjen e këtij procesi: 

1. Përcaktimi i llojit të transaksioneve që do të analizohen 

Shitje e pasurive të paluajtshme (apartamente, vila, toka) 

Dhënie me qira (afatshkurtër, afatgjatë, qira për biznes) 

Shkëmbim pronash (më i rrallë, por ekziston) 

Leasing ose shitje me këste  

Leasingu në tregun e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme është një formë alternative e 
përdorimit të pronës ku një person apo biznes merr me qira një pasuri të paluajtshme për një 
periudhë të caktuar kohe, me mundësinë ose jo për ta blerë në fund të kontratës. Në këtë kontekst, 
ndërmjetësi i pasurive të paluajtshme luan një rol kyç në lidhjen midis qiramarrësit dhe pronarit 
(ose kompanisë që ofron leasing-un). 

Roli i leasing-ut në tregun e ndërmjetësimit: 

Zgjerimi i shërbimeve të ndërmjetësve – Agjentët e pasurive të paluajtshme nuk 
ndërmjetësojnë vetëm shitblerje, por edhe marrëveshje leasing-u, veçanërisht për prona 
komerciale (zyra, dyqane, objekte industriale). 

Zgjidhje fleksibël për klientët – Leasing-u është veçanërisht i dobishëm për individë ose biznese 
që nuk kanë fonde të mjaftueshme për të blerë menjëherë një pronë, por që duan ta përdorin atë 
për një periudhë të gjatë. 

Llojet e leasing-ut në pasuri të paluajtshme: 

Leasing operacional: zakonisht për periudha më të shkurtra, pa qëllim blerjeje. 
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Leasing financiar (me të drejtë blerjeje): afatgjatë, ku në fund të kontratës qiramarrësi mund të 
blejë pronën. 

Përfitimet për pronarët e pasurive – Leasing-u mund të jetë më atraktiv se shitja e 
menjëhershme, duke sjellë të ardhura të qëndrueshme nga qiraja dhe mundësi për rritje të vlerës 
së pasurisë me kalimin e kohës. 

Leasing-u është një komponent i rëndësishëm i tregut të pasurive të paluajtshme dhe ndërmjetësit 
që ofrojnë këto shërbime mund të zgjerohen në një segment të tregut me potencial fitimprurës, 
sidomos në sektorin komercial. 

2. Përcaktimi i burimeve për grumbullimin e të dhënave 

Portale online: 

P.sh. MerrJep.al, RealEstate.al, Numbeo, Century21.al, REMAX.al 

Agjenci imobiliare lokale 

Vizita fizike ose kontakte për të marrë listimet më të fundit. 

Faqe në rrjete sociale: 

Facebook Marketplace, grupe lokale shitjesh/qirash. 

Gazeta lokale ose njoftime fizike: 

Njoftime në stenda ose gazeta të qytetit për tregun jo-formal. 

Të dhëna zyrtare: 

Kadastra, INSTAT, tatime mbi pronat, zyrat e noterëve. 

Përcaktimi i burimeve për grumbullimin e të dhënave në tregun imobiliar është një hap 
thelbësor për të kuptuar tendencat e tregut, për të vlerësuar saktë pasuritë e paluajtshme dhe për të 
ofruar shërbime cilësore në ndërmjetësim. Këto të dhëna ndihmojnë agjentët, investitorët, 
zhvilluesit dhe institucionet publike të marrin vendime të informuara. 

Burimet kryesore për grumbullimin e të dhënave në tregun imobiliar: 

A. Burime zyrtare dhe institucionale 

Zyra e Regjistrimit të Pasurive të Paluajtshme – për të dhëna mbi pronësinë, hipotekat, 
kufizimet ligjore dhe historikun e pronave. 

Enti Kombëtar i Statistikave (INSTAT) – për statistika mbi ndërtimet, popullsinë, migrimin, 
dhe trendet demografike që ndikojnë tregun. 

Njësitë e qeverisjes vendore – informacione për planet urbanistike, lejet e ndërtimit dhe taksat 
lokale. 

B. Burime të sektorit privat 

Agjencitë imobiliare – për çmime të tregut, kërkesë-ofertë, kohëzgjatje mesatare në treg, etj. 

Platformat online të pasurive të paluajtshme (si MerrJep, Keydata, Century21, REMAX etj.) – 
ofrojnë të dhëna të përditësuara mbi oferta dhe çmime sipas zonave. 

Vlerësues të pavarur – për analiza të thelluara mbi vlerën reale të pronave. 

C. Burime direkte nga tregu 
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Anketa me pronarë, blerës dhe qiramarrës – për të kuptuar sjelljen e konsumatorit, 
pritshmëritë dhe preferencat. 

Inspektime në terren – për të mbledhur të dhëna fizike dhe vizuale mbi cilësinë e ndërtimit, 
infrastrukturën dhe ambientin përreth. 

Të dhëna historike nga transaksionet – për të analizuar lëvizjet e çmimeve dhe trendet në kohë. 

D. Të dhëna dytësore dhe studime të mëparshme 

Raporte të publikuara nga organizata vendore dhe ndërkombëtare – si Banka Botërore, 
BERZH, ose kompani konsulence imobiliare. 

Studime akademike dhe artikuj profesionalë – për analizë të thelluar të tregut. 

Përdorimi i një kombinimi të këtyre burimeve siguron një pamje të plotë dhe të saktë të tregut 
imobiliar. Sa më gjithëpërfshirëse të jenë të dhënat, aq më i besueshëm dhe efektiv është 
vendimmarrja në këtë sektor. 

3. Kategorizimi sipas llojit të transaksionit 

Për çdo burim, identifikohen dhe kategorizohen njoftimet sipas: 

Transaksioni Tipi i pronës 
Çmimi 
mesatar 

Zona Burimi Të dhëna të veçanta 

Shitje Apartament 2+1 95,000 € Yzberisht MerrJep Me ashensor, kati 4 

Qira Ambient biznesi 500 €/muaj Qendër RealEstate 
70 m², kati 1, hyrje më 
vete 

Shkëmbim 
Tokë për 
apartament 

– Kamëz Facebook 
Kërkon shkëmbim për 
ndërtim 

 

4. Grumbullimi dhe organizimi i të dhënave 

Krijohet një bazë të dhënash në Excel ose Google Sheets, e ndarë sipas: 

Llojit të transaksionit 

Tipit të pasurisë 

Vendndodhjes 

Çmimit 

Datës së publikimit 

5. Analiza paraprake 

Identifikimi i trendeve të çmimeve për shitje dhe qira sipas zonës. 

Zonat me kërkesë më të lartë për qira ose blerje. 

Llojet e pasurive më të publikuara dhe më të kërkuara. 

 
Çështja 4: Grumbullimi i informacionit të duhur nga klientët ekzistues dhe nga rrjeti i 
kontakteve. 
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Grumbullimi i informacionit të duhur nga klientët ekzistues dhe rrjeti i kontakteve është një 
nga mënyrat më të vlefshme për të ndërtuar një pasqyrë reale të tregut imobiliar dhe për të 
ndihmuar në segmentimin dhe pozicionimin e ofertave. Këtu ke një strukturë të qartë dhe 
konkrete për këtë proces: 

1. PËRCAKTIMI I QËLLIMIT TË GRUMBULLIMIT TË INFORMACIONIT 

Çfarë dëshiron të mësosh? 

Nevojat dhe preferencat e klientëve. 

Arsyet e blerjes apo mosblerjes. 

Përvoja me transaksionin e mëparshëm. 

Burimet ku ata kanë kërkuar prona. 

2. METODAT PËR MBLEDHJEN E INFORMACIONIT 

 a. Anketa të shkurtra për klientët ekzistues 

Mund të dërgohen përmes emailit, WhatsApp-it ose të plotësohen pas një takimi. 

Pyetje të sugjeruara: 

Çfarë lloj prone kërkuat dhe pse? 

Sa ishte buxheti juaj? 

Cila ishte zona që preferonit dhe pse? 

A ishit të ndjeshëm ndaj çmimit? 

Si e përjetuat procesin e blerjes/qirasë? 

Në cilat platforma keni kërkuar informacione? 

 b. Intervista telefonike ose ballë për ballë 

Më efektive për klientët më aktivë ose investitorë. 

Jep më shumë thellësi dhe sinqeritet në përgjigje. 

c. Shfrytëzimi i rrjetit të kontakteve (miq, kolegë, bashkëpunëtorë) 

Biseda joformale për të kuptuar: 

Çfarë kërkon tregu aktualisht? 

A ka interesa për investime? 

Cilat janë shqetësimet më të zakonshme në procesin imobiliar? 

3. ORGANIZIMI I INFORMACIONIT TË GRUMBULLUAR 

Krijo një tabelë me këtë strukturë në Excel ose Google Sheets: 

Emri 
(opsionale) 

Moshe 
Statusi 
familjar 

Tipi i 
interesit 

Zona e 
preferuar 

Buxheti 
Përvoja me 
transaksionin 

Burimi i 
informacionit 

Komente 
shtesë 

Klient A 35 I martuar 
Blerje, 
2+1 

Astir 
90,000 
€ 

Pozitive, por 
proces i gjatë 

Merr Jep, 
agjenci lokale 

Kërkon 
vend 
parkimi 
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4. ANALIZA E INFORMACIONIT 

Identifiko: 

Nevoja të përbashkëta (p.sh. shumë kërkojnë ashensor ose afër shkollave). 

Zona të kërkuara vs. të nënvlerësuara. 

Çmime që klientët janë të gatshëm të paguajnë. 

Burimet më efektive për reklamim. 

 
Çështja 5:  Kontaktimi i klientëve dhe rrjeti i kontakteve sipas planit ditor dhe sipas 
manualit të procedurave në organizatë.  

Për të mbledhur informacion të vlefshëm nga klientët ekzistues dhe rrjeti yt i kontakteve në 
sektorin imobiliar, mund të krijosh një formular të strukturuar që mbulon aspekte kyçe të 
kërkesave dhe preferencave të tyre. Ky formular mund të përdoret si bazë për të krijuar një 
formular online në platforma si Google Forms, Jotform ose Formstack. 

-Formular i Pyetësorit për Klientët në Tregun Imobiliar 

1. Informacione Personale: 

Emri dhe Mbiemri: 

Numri i Telefonit: 

Email: 

Statusi Familjar: 

Beqar 

I martuar 

I divorcuar 

I ve 

Numri i anëtarëve të familjes: 

Profesioni: 

Burimi i informacionit (si na keni gjetur?): 

2. Lloji i Pronës që Kërkoni: 

Shitje 

Qira 

Shkëmbim 

Leasing 

Të tjera (specifikoni): 

3. Tipi i Pronës: 

Apartament 

Shtëpi 
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Tokë 

Ambient biznesi 

Vila 

Të tjera (specifikoni): 

4. Zona e Preferuar: 

Qendër 

Periferi 

Lagje specifike (specifikoni): 

5. Karakteristika të Dëshiruara: 

Numri i dhomave: 

Sipërfaqja në m²: 

Ashensor 

Parkim 

Pishinë 

Kopësht 

Të tjera (specifikoni): 

6. Buxheti: 

Buxheti maksimal (€): 

A jeni të interesuar për financim (kredi hipotekore)? 

Po 

Jo 

Nuk jam i sigurt 

7. Koha e Planifikuar për Blerje/Qira: 

Menjëherë 

Brenda 3 muajve 

Brenda 6 muajve 

Më vonë 

8. Qëllimi i Blerjes/Qiradhënies: 

Përdorim personal 

Investim 

Pushime 

Të tjera (specifikoni): 

9. Preferenca të Tjera: 

Preferenca për kat (kati i parë, kati i fundit, etj.): 
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Preferenca për orientimin (lindje, perëndim, etj.): 

Të tjera (specifikoni): 

10. Komente Shtesë: 

(Hapësirë për komente të tjera ose kërkesa specifike) 

Ky formular mund të personalizohet dhe përdoret për të mbledhur informacion të detajuar nga 
klientët, duke ndihmuar në përcaktimin e nevojave të tyre dhe ofrimin e mundësive më të 
përshtatshme në tregun imobiliar. 

 

Çështja 6: Organizimi i takimeve me klientët potencialë sipas planit ditor.  

Organizimi i takimeve me klientët potencialë sipas një plani ditor në tregun imobiliar është 
thelbësor për efikasitet, profesionalizëm dhe menaxhim optimal të kohës. Më poshtë të paraqes 
një strukturë praktike për menaxhimin e ditës dhe organizimin e takimeve: 

1. PLANIFIKIMI I PUNËS DITORE – STRUKTURA BAZË 

Ora Aktiviteti 
Klienti / 

Zona 
Tipi i Pronës Detaje 

09:00 
Telefonata për konfirmim 
takimesh 

— — 
Kontaktim me klientët për 
ditën 

10:00 Takim me Klientin A Kombinat 
Apartament 
2+1 

Prezantim prone, pyetje për 
buxhetin 

11:30 
Vizitë në pronë me Klientin 
B 

Yzberisht Shtëpi private Verifikim dokumentacioni 

13:00 Pauzë dreke — — — 

14:00 Takim me investitor Qendër 
Ambient 
biznesi 

Diskutim për projekte 
afatgjata 

16:00 
Telefonata ndjekëse dhe 
dërgim ofertash 

— — 
Përmbledhje e ditës, follow-
up 

17:00 Takim në zyrë me klient të ri 
Online / 
Fizik 

I papërcaktuar Mbushje formulari kërkesash 

 

2. MJETE PËR ORGANIZIM 

Google Calendar / Outlook Calendar – për të vendosur takime me kujtesa automatike. 

CRM Imobiliar (p.sh. Real Geeks, Bitrix24, Zoho CRM) – për të ruajtur historikun e klientëve 
dhe pronave. 

Excel / Google Sheets – për të mbajtur listën ditore të klientëve dhe statusin e tyre. 

WhatsApp / Email Templates – për dërgimin e konfirmimeve të takimeve dhe ofertave. 
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3. RREGULLA PËR TAKIME EFEKTIVE 

Konfirmo çdo takim 24 orë më parë me klientin. 

Mbaj me vete dokumentacionin e pronës, planimetrinë, dhe çmimin përkatës. 

Sigurohu që çelësat e pronave të jenë gati për vizitë. 

Pas çdo takimi, regjistro reagimin e klientit dhe përcakto hapin tjetër. 

Mos vendos më shumë se 3-4 takime në terren në një ditë, për të shmangur nxitimin. 

 
4. KATEGORIZIMI I TAKIMEVE SIPAS PRIORITETIT 

Të nxehtë (High priority) – Klient që ka buxhet gati dhe kërkon të blejë/qirojë menjëherë. 

Mesatar – Klient që është ende në kërkim dhe krahasim opsionesh. 

I ftohtë – Klient që po shqyrton mundësi afatgjata ose thjesht informohet. 

CRM Imobiliar – Kuptimi dhe Roli në Tregun e Pasurive të Paluajtshme 

CRM (Customer Relationship Management) imobiliar është një sistem dixhital i dedikuar për 
menaxhimin e marrëdhënieve me klientët në sektorin e pasurive të paluajtshme. Ai përdoret 
nga agjenci imobiliare, agjentë të pavarur, zhvillues dhe kompani ndërtimi për të organizuar, 
ndjekur dhe përmirësuar komunikimin dhe proceset e shitjes/qirasë së pronave. 

Çfarë bën një CRM Imobiliar? 

Menaxhon të dhënat e klientëve 

Regjistron kontaktet e klientëve (emër, nr. telefoni, email, preferenca) 

Ruan historikun e komunikimeve dhe takimeve 

Organizon pronat në portofol 

Ruajtje dhe kategorizim i pasurive (sipërfaqe, tip, zonë, çmim) 

Lidhet me kërkesat e klientëve për të bërë “matching automatik” 

Menaxhon procesin e ndërmjetësimit 

Faza e kërkimit → prezantimi i pronës → negociata → kontratë 

Gjurmim i çdo hap në kohë reale 

Automatizon detyra të përsëritura 

Dërgim automatik email-esh dhe njoftimesh 

Kujtesa për takime, telefonata, përfundime kontratash 

Raporte dhe analiza 

Sa prona janë listuar, sa janë dhënë/shitur 

Performanca e agjentëve 

Tregues mbi kërkesën dhe ofertën 

Përfitimet kryesore për një agjenci imobiliare: 

Rritje e efikasitetit në punë 
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Mbajtje më e organizuar e të dhënave 

Përmirësim i shërbimit ndaj klientit 

Rritje e shanseve për shitje ose dhënie me qira 

Mbajtje e historikut për klientë të përsëritur 

Shembuj të CRM-ve të njohur për pasuri të paluajtshme: 

Zoho CRM (me module për real estate) 

HubSpot CRM (i personalizueshëm) 

Pipedrive (shumë i përdorshëm në agjenci) 

Real Geeks, Propertybase, Monday.com (me template për imobiliare) 

 

Çështja 7: Përmbledhja e informacioneve të siguruara në pasqyra përmbledhëse 
krahasuese. 

Një pasqyrë përmbledhëse krahasuese të të gjitha informacioneve që kemi trajtuar më herët, e 
ndarë në tabela sipas temës dhe qëllimit. Kjo të ndihmon të mbash një panoramë të qartë për 
zhvillimin e një studimi dhe veprimi strategjik në tregun imobiliar. 

1. Segmentimi i Tregut Imobiliar – Pasqyrë Krahasuese 

Kriteri Shembull Segmenti Karakteristika Kryesore 

Demografik Çifte 30–45 vjeç me fëmijë Kërkojnë 2+1 ose 3+1, zona me shkolla, çmim mesatar 

Gjeografik Qendër e qytetit Preferuar për zyrtarë e profesionistë, kërkesë për luks 

Psikografik Jetë moderne, dinamike Duan shërbime moderne, siguri, ashensor, parking 

Sjellor Investitorë Fokus te kthimi nga qiraja, zona të zhvillueshme 

 

2. Grumbullimi i Të Dhënave – Burime dhe Tipologji 

Burimi Lloji i Informacionit Lloji i Transaksionit 

MerrJep, RealEstate Njoftime të shitjes dhe qiradhënies Shitje, Qira 

Facebook Marketplace Njoftime të individëve/jo-formale Shitje, Qira, Shkëmbim 

Agjenci Imobiliare Listime të detajuara Të gjitha 

Rrjeti i kontakteve Opinione, sinjale për tregun Të gjitha 
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3. Pyetësori për Klientët – Strukturë Pyetjesh Kryesore 

Fusha e Pyetjes Qëllimi 

Tipi i pronës Çfarë kërkon klienti (apartament, tokë, etj.) 

Zona e preferuar Ndihmon në analizën gjeografike të kërkesës 

Buxheti Segmentimi sipas fuqisë blerëse 

Qëllimi i përdorimit Personal, investim, pushime 

Koha e planifikuar Tregon urgjencën 

 

 4. Organizimi Ditor i Takimeve – Shembull Plani 

Ora Takimi 
Tipi i 

klientit 
Zona / Tipi i pronës Vërejtje 

10:00 Klient A – vizitë prone Blerës aktiv Kombinat / 2+1 Preferon ashensor, kati 2 

14:00 Klient B – diskutim Investitor 
Qendër / lokal 
komercial 

Interes për projekt 
afatgjatë 

16:00 
Follow-up & email 
oferta 

— — Dërgim ofertash me foto 

 

5. Përfitimet nga Kjo Strukturë e Organizuar 

Veprim Përfitimi 

Segmentimi i klientëve Marketing i synuar, rritje e efikasitetit të shitjes 

Mbledhja e informacionit Vendimmarrje mbi bazë të të dhënave reale 

Takime të planifikuara mirë Përdorim i mençur i kohës, profesionalizëm 

Analizë krahasuese e tregut Njohje e konkurrencës dhe zonave me kërkesë të lartë 

Më poshtë është një model i një plani për grumbullimin e të dhënave në një projekt konkret 
në tregun imobiliar. Le të marrim si shembull një projekt për zhvillimin ose ndërmjetësimin e 
apartamenteve në Tiranë – ti mund ta përshtasësh lehtësisht për zona të tjera ose lloje të 
ndryshme pronash. 
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PLANI PËR GRUMBULLIMIN E TË DHËNAVE – PROJEKTI IMOBILIAR NË 
TIRANË 

 Qëllimi i projektit 

Të analizohen kushtet e tregut për shitje dhe/ose dhënie me qira të apartamenteve në zonat 
kryesore të Tiranës, për të ndihmuar në vendimmarrjen e investitorëve dhe ndërmjetësve 
imobiliarë. 

Fazat dhe Burimet e Grumbullimit të të Dhënave 

1. Të dhëna makro dhe demografike 

Burime: INSTAT, Bashkia e Tiranës 

Të dhënat: 

Rritja e popullsisë urbane 

Shpërndarja sipas moshës dhe statusit familjar 

Tendenca e migrimit drejt qytetit 

2. Të dhëna mbi ofertën aktuale 

Burime: Platformat online (MerrJep, Keydata.al, gohome.al), agjenci imobiliare 

Të dhënat: 

Numri i apartamenteve në shitje/qira në çdo lagje 

Çmimi mesatar/m² sipas zonës dhe vitit ndërtimit 

Tipologjitë më të shpeshta (1+1, 2+1, 3+1, etj.) 

3. Të dhëna mbi kërkesën në treg 

Burime: Anketa me blerës/qiramarrës, analiza të agjencive 

Të dhënat: 

Zgjidhjet më të kërkuara nga konsumatorët 

Buxhetet mesatare 

Prioritetet e blerësve/qiramarrësve (lokacion, shkolla, transport, cmimi) 

4. Analiza e transaksioneve të kaluara 

Burime: Zyra e Regjistrimit të Pasurive, vlerësues të pavarur 

Të dhënat: 

Çmimet reale të shitjes (jo vetëm ato të publikuara) 

Frekuenca e transaksioneve në zonë 

Vlera e tregut vs. vlera e deklaruar 

5. Të dhëna mbi planet zhvillimore dhe infrastrukturën 

Burime: Bashkia e Tiranës, AKPT 

Të dhënat: 

Projekte të reja ndërtimi 
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Investime në infrastrukturë (rrugë, shkolla, shërbime) 

Kufizime ligjore dhe plane urbanistike 

 

Metodologjia e mbledhjes 

Aktivitet Mjeti i përdorur Afati 

Hulumtim online Analizë e faqeve imobiliare Java 1 

Intervistë me 10 agjentë imobiliarë Pyetësor standard Java 1-2 

Anketim me konsumatorët Formularë online ose në terren Java 2-3 

Verifikim të dhënash zyrtare Vizita ose kërkesa zyrtare në institucione Java 3 

Rezultati i pritshëm 

Raport i strukturuar me analizë të tregut 

Identifikim i zonave më potenciale për investim 

Sugjerime për strategji çmimi dhe targetim të klientelës 

-E përmbledhur shkurtimisht vijon si më poshtë: 

✓ Qyteti dhe zona specifike (p.sh. Durrës – Plazhi, Tiranë – Komuna e Parisit, etj.) 
✓ Lloji i pasurisë së paluajtshme (apartamente, objekte komerciale, tokë, vila, etj.) 
✓ Qëllimi i analizës – ndërmjetësim, blerje për investim, ndërtim, zhvillim projekti të ri, ose 

diçka tjetër? 
✓ Kohëzgjatja ose afati i analizës (afatshkurtër për vendimmarrje të shpejtë, apo afatgjatë?) 
✓ Cilët janë përdoruesit përfundimtarë të të dhënave? (investitorë, klientë, zhvillues, agjenci, 

etj.) 

 

RN 3: Nxënësi përpunon të dhënat e kërkimit. 
  

Çështja 1: Administrimi i të dhënave të mbledhura 

 Administrimi i të dhënave të mbledhura në ndërmjetësimin e pasurive të paluajtshme është 
procesi i ruajtjes, organizimit dhe përdorimit efektiv të informacionit të marrë nga kërkimi, me 
qëllim lehtësimin e ndërmjetësimit dhe marrjen e vendimeve të sakta. 

Etapat e administrimit të të dhënave 

1. Regjistrimi dhe ruajtja   

- Të dhënat ruhen në sistem digjital (Excel, CRM, database).   

- Çdo pronë apo klient ka një dosje të veçantë me të dhëna të plota. 

Regjistrimi dhe ruajtja e të dhënave në fushën e ndërmjetësimit të pasurive të patundshme është 
thelbësor për efikasitetin dhe besueshmërinë e procesit të tregtimit të pronave. Këto të dhëna 
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ndihmojnë në monitorimin e ofertës dhe kërkesës, analizimin e trendëve të tregut dhe optimizimin 
e strategjive të shitjes dhe blerjes. 

Metodat e regjistrimit të të dhënave 

Sistemet CRM (Customer Relationship Management) – Platforma të automatizuara për 
menaxhimin e marrëdhënieve me klientët, duke përfshirë historikun e kontakteve, kërkesat dhe 
preferencat e tyre. 

Bazat e të dhënave të pronave – Regjistrat që përmbajnë informacion mbi pronat në shitje/qira, 
përfshirë vendndodhjen, çmimin, statusin dhe karakteristikat kryesore. 

Dokumentimi ligjor – Arkivimi i kontratave, marrëveshjeve dhe dokumentacionit ligjor për të 
siguruar transparencën dhe respektimin e rregulloreve të tregut. 

Softuerët analitikë – Mjete të analizës së tregut që ndihmojnë në identifikimin e trendëve të 
çmimeve dhe parashikimin e ndryshimeve në treg. 

Raportet financiare – Regjistrimi i transaksioneve, pagesave dhe komisioneve për të ndjekur 
performancën e biznesit. 

Ruajtja dhe menaxhimi i të dhënave 

Siguria dhe privatësia – Përdorimi i enkriptimit dhe protokolleve të sigurisë për mbrojtjen e 
informacionit sensitiv. 

Arkivimi i organizuar – Kategorizimi i të dhënave për akses të shpejtë dhe të lehtë. 

Integrimi me sisteme të tjera – Ndërlidhja me platformat financiare dhe ligjore për të pasur një 
bazë të dhënash të plotë dhe të harmonizuar. 

Përdorimi i cloud-it – Siguron akses fleksibël dhe siguri të lartë për të dhënat e ruajtura. 

2. Kategorizimi sipas kritereve   

Ky kategorizim është një mënyrë e strukturuar dhe efikase për organizimin e të dhënave në tregun 
imobilar. Ja një përshkrim më i detajuar për secilin kriter: 

Tipi i pasurisë – Kategorizimi sipas llojit të pronës ndihmon në analizimin e kërkesës dhe 
çmimeve për secilin segment të tregut. 

Apartament – Përdoret kryesisht për banim në zona urbane. 

Truall – Zakonisht për zhvillim ndërtimi ose bujqësi. 

Vilë – Pronë individuale me hapësirë private. 

Lokal – Hapsirë për përdorim komercial. 

Vendndodhja – Përcaktimi i zonës ndikon drejtpërdrejt në vlerën e pronës. 

Qytet – Zakonisht me çmime më të larta për shkak të aksesit në shërbime dhe infrastrukturë. 

Zonë – Përcaktimi i lagjeve ose rajoneve mund të tregojë trendet e zhvillimit. 

Lagje – Pranë shkollave, transporteve dhe shërbimeve të tjera. 

Statusi – Ndihmon në menaxhimin e inventarit të pronave dhe ndjekjen e transaksioneve. 

Në shitje – Prona aktive për treg. 
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Me qira – Disponueshmëria për qiradhënie. 

E shitur – Regjistrimi i pronave të shitura për analiza të tregut. 

Çmimi dhe sipërfaqja – Faktorët kryesorë në përcaktimin e vlerës së pronës. 

Çmimi për metër katror. 

Sipërfaqja totale dhe ndarja e hapësirës së brendshme. 

Pronësia dhe dokumentacioni ligjor – Siguron qartësi mbi statusin ligjor dhe pronësinë. 

Certifikata e pronësisë. 

Ndryshimet në dokumentacion dhe hipotekë. 

3. Përditësimi i vazhdueshëm   

- Ndryshimet në çmime, status apo dokumentacion përditësohen menjëherë.   

- Informacionet e vjetra ose të pavlefshme fshihen ose arkivohen. 

Përditësimi i vazhdueshëm i të dhënave është thelbësor për saktësinë dhe efikasitetin në 
menaxhimin e tregut imobilar. Kjo qasje siguron që vendimmarrja të bazohet në informacionin 
më të ri dhe më të saktë. 

Ja disa praktika kyçe për ta zbatuar: 

➢ Përditësimi automatik i çmimeve dhe statusit 

Implementimi i sistemeve të integruara për përditësimin e çmimeve bazuar në transaksionet dhe 
lëvizjet e tregut. 

Ndryshimet në status (në shitje, me qira, e shitur) përditësohen menjëherë pas konfirmimit të 
transaksioneve. 

➢ Menaxhimi i dokumentacionit ligjor 

Verifikimi dhe përditësimi i certifikatave të pronësisë, hipotekave dhe dokumenteve të tjera 
ligjore. 

Arkivimi i dokumenteve të vjetra për referenca, por eliminimi i atyre të pavlefshme për të 
shmangur konfuzionin. 

➢ Eliminimi i të dhënave të vjetra dhe të pavlefshme 

Të dhënat e skaduara ose të parëndësishme filtrohen dhe arkivohen për analizë historike. 

Implementimi i mekanizmave të kontrollit të cilësisë për të siguruar që të gjitha informacionet e 
ruajtura janë të sakta dhe relevante. 

Përdorimi i teknologjisë së cloud-it dhe databazave të automatizuara 

Krijimi i një platforme qendrore për administrimin e të dhënave, duke garantuar akses të 
menjëhershëm dhe përditësim në kohë reale. 

Sisteme të menaxhimit të të dhënave që lejojnë integrimin me burime të jashtme si portale 
imobiliare dhe statistika ekonomike. 

4. Siguria dhe privatësia   

- Akses vetëm nga persona të autorizuar.   
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- Mbrojtje e të dhënave personale të pronarëve dhe klientëve. 

Siguria dhe privatësia e të dhënave në ndërmjetësimin e pasurive të patundshme janë thelbësore 
për ruajtjen e besimit dhe mbrojtjen e informacionit sensitiv. Ja disa parime dhe praktika për 
garantimin e sigurisë. 

Akses i kufizuar – Vetëm personat e autorizuar mund të kenë qasje në të dhënat e pronarëve dhe 
klientëve, duke përdorur nivele të ndryshme të lejimit. 

Enkriptimi i të dhënave – Përdorimi i teknologjisë së enkriptimit për të mbrojtur informacionin 
nga akses i paautorizuar. 

Ruajtja në sisteme të sigurta – Përdorimi i serverëve me mbrojtje të fortë dhe protokolle sigurie 
që reduktojnë rreziqet e ndërhyrjeve kibernetike. 

Politikat e privatësisë – Informimi i klientëve dhe pronarëve për mënyrën se si të dhënat e tyre 
do të përpunohen dhe ruhen. 

5. Përdorimi për analiza dhe marketing   

Ndërtimi i listave për klientë të interesuar – Identifikimi i klientëve potencialë bazuar në 
preferencat e tyre dhe krijimi i ofertave të personalizuara. 

Krahasimi i ofertave – Përpunimi dhe analizimi i pronave të ngjashme për të ndihmuar klientët 
të marrin vendime të informuara. 

Raporte mujore – Përgatitja e statistikave mbi ndërmjetësimin e pronave, trendet e tregut dhe 
vlerësimi i performancës për të optimizuar strategjitë e biznesit. 

a një shembull të formatit bazë për administrimin e një prone në një sistem të organizuar: 

Formati Bazë për Administrimin e një Prone 

Fusha Informacioni 

ID e Pronës 001 (Numri unik i identifikimit) 

Tipi i Pronës Apartament / Vilë / Truall / Lokal 

Vendndodhja Qyteti, Zona, Lagjja 

Adresa e plotë Rruga, Numri, Kodra, Ndërtesa 

Sipërfaqja (m²) 120 m² 

Çmimi 150,000€ (për shitje) / 800€ (qira mujore) 

Statusi Në shitje / Me qira / E shitur 

Pronari Emri, Kontakti, Statusi ligjor 

Dokumentacioni Certifikatë pronësie, Hipotekë, Leje ndërtimi 

Karakteristika Numri i dhomave, Ballkoni, Pamja, Kati 

Infrastruktura Afërsia me shkolla, transport publik, qendra tregtare 

Ndryshime të fundit Përditësime në çmim, status, dokumentacion 
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Ky format mund të përshtatet sipas nevojave të menaxhimit të pronës dhe integrimit me sisteme të 
tjera si CRM ose analizë tregu. 

 

Çështja 2: Përpunimi paraprak i të dhënave duke i seleksionuar ato.  

Përpunimi paraprak i të dhënave është një hap kyç për të siguruar që informacioni i mbledhur 
është i saktë, relevant dhe i përdorshëm për analizë. Procesi i seleksionimit përfshin disa etapa të 
rëndësishme: 

1. Eliminimi i të dhënave të pavlefshme 

Ky proces përfshin disa faza kryesore: 

❖ Fshirja e informacionit të përsëritur ose të pasaktë 

Identifikimi i të dhënave të kopjuara – Kërkimi në bazën e të dhënave për regjistrime të 
dyfishta të pronave që kanë të njëjtin adresë, sipërfaqe dhe çmim. 

Eliminimi i të dhënave të pasakta – Fshirja e hyrjeve me informacione të paplota ose të 
gabuara, si adresë e mangët, çmim i paqartë ose status i papërcaktuar. 

Kategorizimi i të dhënave të paqarta për verifikim – Para fshirjes, të dhënat që nuk përputhen 
me burime të besueshme mund të dërgohen për rishikim nga ekspertët. 

❖ Identifikimi dhe korrigjimi i gabimeve në regjistrimet e pronave 

Krahasimi me burime të besueshme – Kontrollimi i të dhënave në regjistra zyrtarë ose burime 
të autoritetit imobilar për të korrigjuar gabimet në adresë, sipërfaqe, status ligjor dhe 
dokumentacion. 

Rishikimi manual i të dhënave – Në rast të informacionit të dyshimtë, ekspertët mund të bëjnë 
verifikime të terrenit për të konfirmuar saktësinë e të dhënave. 

Automatizimi i korrigjimit – Përdorimi i mjeteve analitike për të identifikuar dhe korrigjuar 
automatikisht format të ndryshme të shënimeve (p.sh., sipërfaqe e shprehur në njësi të ndryshme 
matëse). 

❖ Filtrimi i të dhënave që nuk kanë lidhje me objektivat e analizës 

Definimi i kritereve për relevancën e të dhënave – Përcaktimi i variablave të nevojshëm për 
analizën e tregut, si çmimi, sipërfaqja, vendndodhja dhe statusi i pronës. 

Heqja e të dhënave të parëndësishme – Fshirja e të dhënave që nuk kontribuojnë në analizë, si 
pronat që janë jashtë zonës së studimit ose me çmime joreale. 

Arkivimi i të dhënave historike – Të dhënat e vjetra mund të ruhen në arkiv për referenca të 
mëvonshme, në vend që të fshihen plotësisht. 

Shembull praktik 

Një bazë të dhënash imobiliare përmban 500 regjistrime pronash. Gjatë procesit të eliminimit të të 
dhënave të pavlefshme:  Janë identifikuar 25 regjistrime të përsëritura me të njëjtin adresë 
dhe çmim, të cilat u fshinë për të shmangur konfuzionin.  10 regjistrime kishin gabime në çmim 
(shifra joreale si 1€ për një apartament), që u korrigjuan duke u krahasuar me burime të 

besueshme.  20 regjistrime me informacione të paplota (pa adresë të plotë ose me 
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dokumentacion të pasigurt) u dërguan për verifikim.  15 prona jashtë zonës së studimit u 
zhvendosën në arkiv për të ruajtur historikun por pa ndikuar në analizën aktuale. 

Ky proces përmirëson cilësinë e të dhënave dhe ndihmon në marrj 

2. Standardizimi i të dhënave 

Standardizimi i të dhënave është një hap kritik për të siguruar saktësinë, koherencën dhe lehtësinë 
e analizës në tregun imobilar. Kjo proces ndihmon në shmangien e konfuzioneve dhe krijimin e 
një baze të dhënash të strukturuar dhe të lehtë për t’u përdorur. 

A. Unifikimi i formatit të të dhënave 

Njësia matëse e sipërfaqes – Përdorimi i një njësie të unifikuar, p.sh. . metra katror (m²), për të 
shmangur pasaktësitë dhe konvertimet e panevojshme. 

Përdorimi i formatit të konsistent të çmimeve – Vendosja e një standardi (p.sh. çmimi total vs. 
çmimi për m²) për të lehtësuar krahasimin e pronave. 

Strukturimi i datave – Përdorimi i një formati të unifikuar si "YYYY-MM-DD" për datat e 
transaksioneve dhe përditësimeve. 

B. Normalizimi i emërtimit të kategorive 

Emërtimi i qëndrueshëm i vendndodhjeve – Përdorimi i një strukture të njësuar për 
identifikimin e vendndodhjes së pronës (qytet → zonë → lagje) për të lehtësuar kërkimin dhe 

filtrimin. 

Përdorimi i termave të standardizuar për statusin e pronës – "Në shitje", "Me qira", "E 
shitur" në vend të varianteve të ndryshme që mund të krijojnë konfuzion. 

Uniformizimi i kategorive të pronave – Kategorizimi i pronave sipas tipit (apartament, vilë, 
truall, lokal) për të bërë analizën më të saktë. 

C. Sigurimi i organizimit dhe qartësisë së parametrave 

Përdorimi i një strukture tabelare për të ndarë çdo kategori të dhënash në një formë të lehtë për 
t’u lexuar dhe analizuar. 

Krijimi i një sistemi kontrolli të cilësisë për të eliminuar të dhënat e paformatuara ose të 
pasakta. 

Integrimi i një baze të dhënash qendrore ku të gjitha ndryshimet bëhen në mënyrë të 
standardizuar dhe të konsistente. 

Shembull  

Një bazë e të dhënave përmban informacione nga burime të ndryshme, por pa një format të 
unifikuar. Gjatë procesit të standardizimit:  Të gjitha sipërfaqet u konvertuan në m² për të 
shmangur njësitë e ndryshme si hektarë, akre apo feet katror.  Çmimet për m² u llogaritën për të 
lehtësuar krahasimin e pronave.  Vendndodhjet u kategorizuan në formatin "Qytet → Zonë → 

Lagje" për kërkim më të lehtë.  Statuset e pronave u normalizuan duke eleminuar variacione si 
"Aktive për shitje" dhe duke përdorur vetëm "Në shitje". 
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3. Kategorizimi sipas kriterit të analizës 

Kategorizimi sipas kriterit të analizës ndihmon në organizimin e të dhënave dhe lehtësimin e 
krahasimit midis pronave. Ky proces siguron një strukturë të qartë për analizën e tregut imobilar. 

Grupimi i pronave sipas tipit 

Ky kategorizim ndihmon në identifikimin e preferencave të klientëve dhe strategjitë e çmimit për 
secilin lloj prone: 

Apartament – Prona të banimit në ndërtesa kolektive, shpesh më të kërkuara në zona urbane. 

Vilë – Shtëpi individuale me oborr privat, më të përshtatshme për banim familjar. 

Truall – Tokë e paprekur, e përshtatshme për ndërtim ose investime afatgjata. 

Lokal – Hapësira komerciale për biznese dhe investime në sektorin tregtar. 

Ndarja sipas zonës gjeografike 

Vendndodhja është një faktor kyç në vlerën dhe atraktivitetin e një prone: 

Qyteti – Zonat urbane me kërkesë të lartë për banim dhe aktivitete biznesi. 

Zonë periferike – Prona me çmime më të ulëta dhe mundësi zhvillimi afatgjatë. 

Lagje specifike – Kategorizimi sipas pranisë së shkollave, transportit dhe shërbimeve. 

Identifikimi i ndryshimeve në status 

Përditësimi i statusit të pronës ndihmon në monitorimin e lëvizjeve të tregut: 

Në shitje – Pronat që janë aktive në treg për transaksione. 

Me qira – Hapësira të disponueshme për qiradhënie. 

E shitur – Prona të cilat kanë përfunduar transaksionin dhe mund të përdoren për analizë 
historike të çmimeve. 

4. Kontrolli dhe verifikimi i të dhënave 

Kontrolli dhe verifikimi i të dhënave është një hap thelbësor për të garantuar saktësinë dhe 
besueshmërinë në analizën e tregut imobilar. Ky proces ndihmon në shmangien e gabimeve dhe 
në përmirësimin e vendimmarrjes. 

Krahasimi me burime të besueshme 

Regjistrat zyrtarë të pronave – Krahasimi i të dhënave me regjistrat e kadastrës dhe 
dokumentacionin ligjor për të verifikuar pronësinë dhe statusin. 

Portale imobiliare dhe raportet e tregut – Kontrollimi i çmimeve dhe ofertave aktive për të 
siguruar përputhjen me trendet aktuale të tregut. 

Statistikat e institucioneve financiare dhe qeveritare – Përdorimi i të dhënave zyrtare për të 
krahasuar çmimet mesatare dhe vlerësimet e pronave. 

Përdorimi i mjeteve analitike për zbulimin e anomalive 

Identifikimi i çmimeve jo realiste – Detektimi i çmimeve jashtë normave të tregut për të 
verifikuar saktësinë e tyre. 



54 
 

Analiza e sipërfaqeve dhe karakteristikave të pronës – Krahasimi i parametrave të pronës me 
të dhëna të ngjashme për të zbuluar inkonsistencat. 

Përdorimi i teknologjisë së inteligjencës artificiale – Aplikimi i mjeteve analitike për të 
identifikuar modelin e rregullt dhe të jashtëzakonshëm në të dhëna. 

Kërkimi i validimit nga ekspertët e tregut imobilar 

Konsultimi me agjentë imobiliarë dhe vlerësues – Marrja e opinioneve profesionale për të 
konfirmuar çmimet dhe statusin e pronës. 

Verifikimi i dokumentacionit ligjor nga juristët – Kontrollimi i kontratave dhe certifikatave 
për të garantuar që pronat nuk kanë probleme ligjore. 

Rishikimi i tendencave të tregut nga analistët ekonomikë – Konsultimi me ekspertë për të 
analizuar faktorët që ndikojnë tregun. 

Shembull  

Një bazë e të dhënave përmban informacione mbi 300 prona në shitje. Gjatë verifikimit:  20 
prona kishin çmime 30% më të ulëta se mesatarja e tregut – u verifikuan për të përcaktuar 
nëse ishin oferta speciale apo kishte gabime në regjistrim.  15 prona rezultuan me sipërfaqe të 
raportuar gabimisht – u krahasuan me të dhënat e kadastrës për korrigjim.  10 prona kishin 
dokumentacion të pasigurt – u dërguan për rishikim te juristët për të garantuar saktësinë. 

 

Çështja 3: Strukturimi i të dhënave për të lehtësuar analizën e tyre 

Strukturimi i të dhënave është një hap thelbësor në menaxhimin e informacionit të tregut imobilar, 
pasi mundëson analizën e saktë dhe marrjen e vendimeve të informuara. Ky proces përfshin disa 
hapa kyç: 

Organizimi i të dhënave në kategori kryesore 

Për të lehtësuar analizën, të dhënat duhet të ndahen sipas kriterit të tyre specifik:                                          
Kategorizim i të dhënave është shumë i rëndësishëm për të pasur një analizë të qartë dhe të 
organizuar mbi tregun imobilar. Le të shohim më në detaje se si mund të strukturohen dhe 
përdoren këto kategori: 

1. Të dhënat për prona 

Sipërfaqja – Përfshin totalin e hapësirës, ndarjen e dhomave dhe hapësirat shtesë si ballkone, 
oborre apo garazhe. 

Tipi i pronës – Kategorizimi i pronave në apartamente, vila, lokale, truall, sipas përdorimit dhe 
karakteristikave. 

Vendndodhja – Identifikimi i pronës sipas qytetit, zonës dhe lagjes për të analizuar faktorët 
lokalë që ndikojnë në vlerën e saj. 

Statusi – Regjistrimi i pronës si "Në shitje", "Me qira", "E shitur" për monitorimin e lëvizjeve në 
treg. 

Dokumentacioni – Verifikimi i certifikatës së pronësisë, hipotekës dhe lejeve të ndërtimit për të 
siguruar ligjshmërinë e transaksionit. 
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2. Të dhënat financiare 

Çmimet e listuara dhe ato reale – Krahason çmimet e shpallura me ato të transaksioneve reale 
për të identifikuar ndryshimet e tregut. 

Normat e qirave – Analiza e vlerave të qirave mujore sipas zonës dhe tipit të pronës. 

Tendencat e tregut – Studimi i lëvizjeve të çmimeve dhe kërkesës, si dhe ndikimi i faktorëve 
ekonomikë. 

Lëvizjet e vlerës së pronës – Identifikimi i zonave me potencial zhvillimi dhe analiza e rritjes ose 
uljes së çmimeve në kohë. 

3. Të dhënat e klientëve 

Preferencat e blerësve – Studimi i kërkesave, llojit të pronës që kërkojnë dhe karakteristikave 
më të rëndësishme për ta. 

Buxheti dhe mundësitë financiare – Analiza e buxheteve të klientëve për të përshtatur ofertat 
sipas tregut. 

Interesat e tregut – Identifikimi i prirjeve të investitorëve dhe qiramarrësve në zona të caktuara. 

4. Të dhënat mbi zhvillimin urban 

Projekte infrastrukturore – Studimi i investimeve publike dhe private në rrugë, transport, 
shkolla dhe qendra tregtare që ndikojnë vlerën e pronës. 

Transporti – Analiza e aksesit në transportin publik dhe lidhjet rrugore që ndikojnë në kërkesën 
për pronë. 

Shërbimet – Vlerësimi i pranisë së spitaleve, qendrave tregtare, shkollave dhe shërbimeve të tjera 
që ndikojnë në atraktivitetin e një zone. 

Ndikimi në vlerën e pronës – Krijimi i lidhjeve mes zhvillimit urban dhe rritjes së çmimeve për 
të parashikuar tendencat e tregut. 

Përdorimi i formateve të standardizuara 

Standardizimi i të dhënave ndihmon në shmangien e gabimeve dhe lehtëson krahasimin midis 
pronave: 

• Njësitë matëse të unifikuara 

Sipërfaqja – Përdorimi i metrit katror (m²) si njësi standarde për të shmangur pasaktësitë dhe për 
të bërë krahasime të drejtpërdrejta. 

Çmimi – Njësimi i çmimeve në euro për çdo pronë, si çmimi total dhe çmimi për m², duke 
lehtësuar krahasimin. 

Distanca dhe përmasat – Në rastet kur përfshihen informacione mbi distancat nga qendra ose 
largësinë nga shërbimet, përdoret kilometri (km) si njësi e matjes. 

• Strukturimi i datave 

Formati “YYYY-MM-DD” – Vendosja e një strukture uniforme për datat e regjistrimit, 
transaksioneve dhe përditësimeve të pronave. 

Data e regjistrimit – Tregon kur prona është futur në sistem. 
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Data e përditësimit të fundit – Regjistrimi i ndryshimeve në status ose çmim. 

Data e transaksionit – Shënon kur prona është shitur apo dhënë me qira. 

• Kodifikimi i kategorive 

Tipi i pronës – Përdorimi i kategorive të standardizuara për klasifikimin: 

"Apartament" – Njësi banimi në ndërtesa kolektive. 

"Vilë" – Prona individuale me hapësirë private. 

"Truall" – Tokë e lirë për ndërtim ose investim. 

"Lokal" – Hapësirë për përdorim komercial. 

Statusi i pronës – Identifikimi i gjendjes së pronës në treg: 

"Në shitje" – E disponueshme për blerje. 

"Me qira" – E disponueshme për dhënie me qira. 

"E shitur" – Transaksioni ka përfunduar. 

Vendndodhja – Kategorizimi sipas zonës gjeografike duke përdorur strukturën "Qytet → Zonë → 

Lagje" për konsistencë dhe krahasim. 

Shembull  

Një pronë në sistemin e administrimit imobilar përditësohet duke aplikuar formatet e 
standardizuara: 

Fusha Informacioni 

ID Pronës 2025-002 

Tipi i Pronës Apartament 

Vendndodhja Tiranë → Qendër → Rruga Dëshmorët 

Sipërfaqja (m²) 95 

Çmimi total (€) 175,000 

Çmimi për m² (€) 1,840 

Statusi Në shitje 

Data e regjistrimit 2025-03-12 

Data e përditësimit 2025-05-19 

Krijimi i një strukture tabelare për analizën 

Përdorimi i tabelave mundëson renditjen dhe filtrimin e të dhënave më lehtë: 

ID Pronës Tipi Vendndodhja Sipërfaqja (m²) Çmimi (€) Statusi 

001 Apartament Tiranë, Qendër 120 150,000 Në shitje 

002 Vilë Durrës, Plazh 250 270,000 E shitur 

003 Lokal Elbasan, Qendra 85 90,000 Me qira 
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Integrimi me sisteme të menaxhimit të të dhënave 

Përmirësimi i organizimit të të dhënave duke përdorur mjete teknologjike: 

a) Bazat e të dhënave CRM (Customer Relationship Management) 

Regjistrimi i kontakteve – Mbledhja dhe ruajtja e informacionit për klientët, si emri, numri i 
telefonit, preferencat dhe historiku i komunikimeve. 

Menaxhimi i interesave – Organizimi i kërkesave të klientëve sipas buxhetit, preferencave për 
vendndodhjen dhe llojin e pronës. 

Histori transaksionesh – Ruajtja e marrëdhënieve të kaluara me klientët për të ndihmuar në 
personalizimin e ofertave të ardhshme. 

Automatizimi i komunikimit – Përdorimi i mjeteve CRM për të dërguar njoftime automatike 
mbi oferta të reja ose ndryshime në çmim. 

b) Softwerët analitikë për analizën e tregut 

Përpunimi i trendëve të tregut – Analiza e lëvizjeve të çmimeve, kërkesës dhe ofertës në kohë 
reale. 

Krahasimi i ofertave – Studimi i pronave të ngjashme për të ndihmuar në përcaktimin e çmimit 
optimal. 

Identifikimi i tendencave – Përdorimi i algoritmeve për të parashikuar zhvillimet e tregut dhe 
zonat me potencial rritjeje. 

Raportet dhe vizualizimet – Gjenerimi i grafikëve dhe statistikave për të ndihmuar në 
vendimmarrjen e informuar. 

c) Sistemet cloud për ruajtjen dhe aksesin e sigurt 

Qasje e centralizuar – Lejon që të dhënat të jenë të disponueshme nga çdo pajisje dhe lokacion. 

Mbrojtje e të dhënave – Përdorimi i enkriptimit dhe autentifikimit me shumë faktorë për siguri 
maksimale. 

Arkivimi dhe ruajtja afatgjatë – Siguron që të dhënat e vjetra mund të ruhen për analiza 
historike pa zënë hapësirë në sistemet lokale. 

Sinkronizimi me sisteme të tjera – Integrimi me CRM dhe softuerët analitikë për një ekosistem 
të plotë të menaxhimit të të dhënave. 

Automatizimi i përditësimit dhe kontrollit të cilësisë 

Për të ruajtur saktësinë e informacionit duhet: 

1. Verifikimi i çmimeve dhe sipërfaqeve 

Krahasimi me burime të besueshme – Çmimet e pronave dhe sipërfaqet krahasohen me regjistrat 
zyrtarë, portalet imobiliare dhe transaksionet e mëparshme. 

Detektimi i devijimeve – Algoritmet analitike identifikojnë çmime jashtë normave të tregut për të 
verifikuar saktësinë e tyre. 
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Integrimi me mjete analitike – Softuerët e tregut imobilar përdoren për të përditësuar vlerësimet 
bazuar në ndryshimet e ofertës dhe kërkesës. 

2. Eliminimi i të dhënave të pavlefshme 

Fshirja e të dhënave të përsëritura – Sistemet automatike identifikojnë dhe eliminojnë hyrjet e 
dyfishta për të shmangur konfuzionin. 

Heqja e të dhënave të paqarta – Informacioni i mangët ose me gabime në formatimin korrigjohet 
ose hiqet për të ruajtur integritetin e bazës së të dhënave. 

Kontrolli i dokumentacionit – Sistemet kontrollojnë vlefshmërinë e certifikatave të pronësisë dhe 
hipotekave për të shmangur transaksionet e pasakta. 

3. Raportimi periodik dhe përditësimi automatik 

Analiza mujore e tregut – Gjenerimi i raporteve mbi çmimet, lëvizjet dhe tendencat për të 
ndihmuar agjentët imobiliarë në planifikimin e strategjive. 

Përditësimi i statusit të pronës – Ndryshimet në status (Në shitje, Me qira, E shitur) bëhen 
automatikisht bazuar në transaksionet e reja. 

Njoftimet automatike për klientët – Sistemi informon klientët për ndryshimet në çmime, pronat e 
reja në treg dhe ofertat speciale. 

Shembull  

Një sistem imobilar i menaxhimit përditëson automatikisht të dhënat për një pronë: 

Fusha Vlera e mëparshme Vlera e përditësuar 

Çmimi 190,000€ 198,000€ 

Statusi Në shitje E shitur 

Dokumentacioni Hipotekë e vjetër Certifikatë e re 

Data e përditësimit 2025-04-10 2025-05-19 

 

Çështja 4: Realizimi i kontrollit logjik të të dhënave.  

Realizimi i kontrollit logjik të të dhënave është një proces i rëndësishëm për të garantuar 
saktësinë, konsistencën dhe integritetin e informacionit të mbledhur në tregun imobilar. Kjo 
siguron që të dhënat të jenë të strukturuara dhe të përdorshme për analiza të sakta. 

Hapat kyç të kontrollit logjik të të dhënave. 

Verifikimi i vlerave të kufizuara dhe logjikës së çmimeve 

Verifikimi i vlerave të kufizuara dhe logjikës së çmimeve ndihmon në shmangien e gabimeve dhe 
identifikimin e anomalive në tregun imobilar. Ky proces siguron që çdo informacion mbi pronat 
të jetë realist dhe në përputhje me kushtet e tregut. 

1. Sigurimi që çmimi për metër katror nuk është më i ulët se vlera mesatare e zonës 

Krahasimi me të dhënat e tregut – Çmimi për m² krahasohet me mesataren e zonës duke 
përdorur statistika nga portalet imobiliare dhe transaksionet e regjistruara. 
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Identifikimi i devijimeve – Nëse një pronë ka një çmim dukshëm më të ulët se mesatarja, 
verifikohet nëse ka faktorë që e justifikojnë (gjendja fizike e pronës, nevoja për rinovim, 
vendndodhja jo e favorshme). 

Alarmi për çmime jo realiste – Nëse një çmim për m² është nën pragun e përcaktuar, sistemi 
gjeneron një sinjal paralajmërues për rishikim manual. 

2. Kontrolli i kufijve për sipërfaqen 

Standardizimi i përmasave të zakonshme – Apartamentet zakonisht kanë sipërfaqe midis 40 m² 
dhe 250 m², ndërsa çdo regjistrim mbi këtë kufi duhet të kontrollohet për gabime. 

Detektimi i anomalisë – Nëse një apartament është regjistruar me 1,000 m², mund të jetë një 
gabim në formatim (p.sh., vendosja e njësisë gabim, përfshirja e hapësirave të përbashkëta). 

Rishikimi manual dhe konfirmimi – Sipërfaqja e dyshimtë verifikohet me dokumentacionin e 
pronës për të siguruar që të dhënat janë të sakta. 

3. Rishikimi i çmimeve anormale 

Analiza krahasuese në të njëjtën zonë – Një vilë në qendër të qytetit që është regjistruar me 
çmim më të ulët se një apartament duhet të kontrollohet për saktësinë e çmimit. 

Verifikimi i faktorëve të fshehur – Mund të ketë arsye për çmime të ulëta, si nevoja për 
rikonstruksion apo probleme me dokumentacionin, por nëse nuk ka justifikim, kërkohet rishikim. 

Përdorimi i mjeteve automatike për kontroll – Softuerët analitikë mund të zbulojnë çmimet që 
nuk përputhen me trendet dhe të sinjalizojnë gabimet e mundshme. 

Shembull  

Një sistem analitik kontrollon një bazë të dhënash me 1,000 prona dhe identifikon:  12 
apartamente me sipërfaqe të regjistruar gabimisht mbi 500 m².  

 8 prona me çmime më të ulëta se mesatarja e zonës, të cilat kërkojnë verifikim.  

 5 vila në qendër me çmime më të ulëta se apartamentet përreth, të cilat duhet të rishikohen. 

Kontrolli i formateve dhe konsistencës së të dhënave 

Kontrolli i formateve dhe konsistencës së të dhënave është një hap i domosdoshëm për të 
garantuar integritetin e informacionit dhe për të shmangur gabimet që mund të ndikojnë analizën 
dhe vendimmarrjen në tregun imobilar. Ja një përshkrim më i detajuar për secilin aspekt: 

1. Konfirmimi i formatit të datave 

Standardizimi i formatit – Përdorimi i një formati unik "YYYY-MM-DD" për të shmangur 
keqkuptimet dhe për të siguruar renditjen korrekte të transaksioneve. 

Automatizimi i konvertimit – Çdo datë e regjistruar në formate të ndryshme (p.sh. 
"DD/MM/YYYY" ose "MM-DD-YY") konvertohet automatikisht në formatin standard. 

Kontrolli i saktësisë – Nëse një transaksion ka një datë më të hershme se regjistrimi i pronës, 
sistemi sinjalizon një gabim për korrigjim. 
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2. Përdorimi i strukturës unike për adresën 

Përcaktimi i formës standarde – Adresat formatohen në këtë renditje: Qytet → Zonë → Lagje → 

Rrugë → Numër ndërtese për të lehtësuar kërkimin dhe krahasimin. 

Eliminimi i variantëve të ndryshëm – Përdorimi i standardeve për emërtimin e zonave dhe 
lagjeve, duke shmangur përkufizime të shumta për të njëjtën vendndodhje (p.sh., "Blloku", "Zona 
e Bllokut" duhet të unifikohen në "Tiranë, Blloku"). 

Validimi me burime të jashtme – Integrimi me sistemet e kadastrës dhe regjistrat urbanistikë për 
të siguruar saktësinë e adresave. 

3. Validimi i formulës së çmimit 

Sigurimi që çmimi total = çmimi për m² × sipërfaqja – Çdo regjistrim krahasohet automatikisht 
me këtë formulë për të shmangur gabimet matematikore. 

Identifikimi i anomalisë – Nëse vlera e çmimit total nuk përputhet me përllogaritjen, sistemi 
sinjalizon një kontroll manual për korrigjim. 

Krahasimi me tregun – Çmimet krahasohen me mesataret e zonës për të verifikuar nëse vlerësimi 
është realist. 

Shembull  

Një sistem i menaxhimit të pronave kontrollon formatet e të dhënave për një pronë të regjistruar: 

Fusha Vlera e regjistruar Vlera e korrigjuar 

Data e transaksionit 19/05/2025 2025-05-19 

Adresa Blloku, Myslym Shyri Tiranë → Blloku → Myslym Shyri 

Çmimi total 175,000€ 175,100€ (Pas rishikimit matematikor) 

 

Identifikimi i marrëdhënieve logjike mes kategorive 

Identifikimi i marrëdhënieve logjike mes kategorive është një hap kyç për të siguruar saktësinë e 
të dhënave dhe për të shmangur gabimet në regjistrimet imobiliare. Ky kontroll ndihmon në 
eliminimin e pasaktësive dhe optimizimin e analizës së tregut. 

1. Krahasimi i çmimeve sipas vendndodhjes 

Prona në qendër – Zakonisht ka çmime më të larta për shkak të aksesit në infrastrukturë, 
shërbime dhe kërkesës së lartë. 

Prona periferike – Mund të ketë çmime më të ulëta për shkak të distancës nga qendra dhe 
zhvillimit më të kufizuar. 

Detektimi i anomalive – Nëse një pronë në qendër ka çmim më të ulët se një pronë periferike, 
sistemi sinjalizon për rishikim manual. 

2. Kontrolli i statusit të pronës 

Një pronë "E shitur" nuk mund të jetë ende e listuar si "Në shitje" – Pas finalizimit të 
transaksionit, statusi duhet të përditësohet automatikisht. 
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Identifikimi i gabimeve në databazë – Nëse një pronë figuron njëkohësisht në dy statuse, 
sistemi bën një kontroll për konfirmim. 

Përdorimi i mjeteve të automatizuara – Softuerët menaxhojnë përditësimin e statusit për të 
shmangur regjistrimet e gabuara. 

3. Verifikimi i dokumentacionit për pronat në shitje 

Certifikata e pronësisë – Çdo pronë me status "Në shitje" duhet të ketë dokumentacion të plotë 
dhe të verifikuar. 

Hipoteka dhe lejet e ndërtimit – Duhet të jenë të disponueshme për garantimin e ligjshmërisë së 
transaksionit. 

Validimi me institucione zyrtare – Kontrolli i dokumentacionit kryhet në bashkëpunim me 
kadastrën dhe autoritetet e pronësisë. 

Shembull  

Një sistem kontrolli analizon një bazë të dhënash me 500 prona dhe identifikon:  15 prona në 
qendër me çmime më të ulëta se zonat periferike – Verifikim i statusit dhe faktori që justifikon 
çmimin.  10 prona të listuara si "Në shitje", por të shënuara si "E shitur" – Përditësimi i 
statusit për të shmangur konfuzionin.  8 prona pa certifikatë pronësie – Sinjalizim për rishikim 
manual dhe verifikim të dokumenteve. 

Zbulimi i të dhënave të dyfishta ose kontradiktore 

Zbulimi i të dhënave të dyfishta ose kontradiktore është një hap i rëndësishëm për të garantuar 
saktësinë dhe besueshmërinë e bazës së të dhënave në tregun imobilar. Ky kontroll ndihmon në 
shmangien e keqinformimit dhe përmirësimin e analizës së tregut. 

A. Krahasimi i të dhënave për të identifikuar prona të regjistruara dy herë 

Detektimi i regjistrimeve të dyfishta – Përdorimi i algoritmeve për të krahasuar adresat, 
sipërfaqet, çmimet dhe tipologjitë e pronës për të identifikuar raste ku një pronë është regjistruar 
më shumë se një herë. 

Shkrirja e të dhënave të dyfishta – Kur identifikohen dy regjistrime të një prone me ndryshime 
minimale, sistemi zgjedh informacionin më të saktë dhe e konsolidon në një hyrje të vetme. 

Eliminimi i varianteve të gabimeve – Në rastet kur një pronë ka variante të ndryshme të adresës 
(p.sh., "Rruga e Dibrës" vs. "Dibra Street"), bëhet unifikimi i formatit për të shmangur duplicimet. 

B. Kontrolli i qëndrueshmërisë së çmimeve 

Analiza e çmimeve në të njëjtën zonë – Prona të ngjashme me karakteristika të njëjta në të 
njëjtën zonë duhet të kenë çmime relativisht të afërta, përveç rasteve kur ka faktorë të 
jashtëzakonshëm (gjendja e pronës, investimet infrastrukturore, negociata e veçantë). 

Identifikimi i çmimeve anormale – Nëse një pronë ka çmim dukshëm më të ulët ose më të lartë 
se mesatarja e zonës, sistemi sinjalizon për rishikim manual ose verifikim. 

Përdorimi i analizës statistikore – Implementimi i algoritmeve që krahasojnë vlerat e pronave 
për të përcaktuar nëse një çmim është logjik bazuar në historikun e tregut. 
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C. Integrimi me burime të jashtme për konfirmimin e statusit të pronës 

Validimi me regjistrat e kadastrës – Krahasimi i statusit të pronës me regjistrat zyrtarë për të 
garantuar se nuk ka gabime në dokumentacion. 

Përdorimi i të dhënave nga portalet imobiliare – Kryqëzimi i informacionit me burime publike 
për të siguruar që një pronë nuk është listuar si "Në shitje" kur është shitur. 

Verifikimi me palët e treta – Konsultimi me agjentët imobiliarë dhe pronarët për të konfirmuar 
statusin e pronave që mund të jenë të dyshimta. 

Shembull  

Një sistem kontrolli analizon 1,000 prona dhe identifikon:  12 prona me regjistrime të dyfishta – 
Konsolidim në një hyrje të vetme për të shmangur konfuzionin.  10 prona me çmime shumë më të 
ulëta se mesatarja e zonës – Kërkohet rishikim për të parë nëse ka gabime në regjistrim.  8 prona 
me status të pasaktë – Përdorimi i të dhënave nga kadastra dhe portalet për të verifikuar 
saktësinë. 

Shembull  

Një sistem automatik kontrollon një bazë të dhënash me 500 prona dhe identifikon:  15 prona me 
sipërfaqe më të madhe se normalja për kategorinë. 10 prona që kanë çmime jo realiste krahasuar 
me trendet e tregut.  8 prona me status të gabuar (të shënuara si “Në shitje” pas shitjes). 

 

Çështja 5: Kodimi i të dhënave. 
  
Kodimi i të dhënave është një teknikë e rëndësishme që ndihmon në organizimin dhe përpunimin 
e informacionit për të lehtësuar analizën dhe ruajtjen. Kodimi i saktë rrit efikasitetin e menaxhimit 
të të dhënave dhe shmang keqinterpretimet në bazën e të dhënave. 

Hapat kryesorë të kodimit të të dhënave: 

 Përcaktimi i strukturës së kodimit 

1. Identifikimi unik i pronave 

ID unike – Çdo pronë duhet të ketë një kod unik për t’u identifikuar lehtësisht në bazën e të 

dhënave, duke përdorur një format të rregullt si: 

"APT-2025-001" për një apartament 

"VL-2025-015" për një vilë 

"TRL-2025-007" për një truall 

"LOC-2025-003" për një lokal 

Përdorimi i një sistemi numerik progresiv – Krijimi i një strukture numerike që rritet 
automatikisht për çdo pronë të re të regjistruar në sistem. 

2. Standardizimi i klasifikimeve 

Kodi sipas tipit të pronës – Çdo lloj prone identifikohet me një kod specifik: 

APT = Apartament 
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VL = Vilë 

TRL = Truall 

LOC = Lokal 

Kodi sipas statusit të pronës – Prona duhet të ketë një kod për statusin e saj: 

NS = Në shitje 

MQ = Me qira 

ES = E shitur 

Kodi sipas vendndodhjes – Qyteti dhe zona kodohen për të lehtësuar kërkimin dhe krahasimin: 

TIR = Tiranë 

DUR = Durrës 

ELB = Elbasan 

3. Formatimi i kodit sipas tipologjisë 

Kodi për formatimin e plotë të pronës – Kombinimi i të dhënave për të krijuar një sistem të lehtë 
për identifikim: 

VL-TIR-QE-002 → Vilë në Tiranë, Qendër 

APT-DUR-LA-005 → Apartament në Durrës, Lagja 5 

LOC-ELB-QE-001 → Lokal në Elbasan, Qendër 

Shembull praktik 

Një bazë të dhënash për kodimin e pronave mund të duket kështu: 

ID Pronës Tipi Vendndodhja Statusi Kod i plotë 

APT-2025-001 Apartament Tiranë, Qendër Në shitje APT-TIR-QE-001 

VL-2025-015 Vilë Durrës, Plazh E shitur VL-DUR-PL-015 

LOC-2025-
003 

Lokal Elbasan, Qendra Me qira LOC-ELB-QE-003 

 
 Kategorizimi i koduar për parametrat kryesorë 

Kategorizimi i koduar për parametrat kryesorë ndihmon në organizimin e të dhënave dhe 
lehtësimin e analizës dhe krahasimit të pronave. Ky sistem i strukturuar mund të përdoret në bazat 
e të dhënave për identifikim të shpejtë dhe efikas. 

1. Kodimi sipas tipit të pronës 

Përdorimi i klasifikimeve të standardizuara për të identifikuar llojin e pronës: 

APT = Apartament 

VL = Vilë 

TRL = Truall 

LOC = Lokal 
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Ky sistem siguron që çdo pronë të jetë e kategorizuar qartë për analizë dhe kërkim. 

2. Kodimi sipas statusit të pronës 

Statusi i pronës kategorizohet për të ndihmuar në menaxhimin e ofertave dhe transaksioneve: 

NS = Në Shitje 

MQ = Me Qira 

ES = E Shitur 

Kjo lehtëson përditësimin e të dhënave dhe shmang konfuzionin mbi disponueshmërinë e 
pronave. 

3. Kodimi sipas vendndodhjes 

Vendndodhja e pronës regjistrohet në format të koduar për të siguruar identifikimin e saktë sipas 
zonës gjeografike: 

TIR = Tiranë 

DUR = Durrës 

ELB = Elbasan 

Kjo ndihmon në krahasimin e çmimeve dhe analizimin e tendencave sipas qytetit. 

Shembull praktik 

Një pronë regjistrohet në bazën e të dhënave duke përdorur kodimin e kategorizuar: 

ID Pronës Tipi Vendndodhja Statusi Kod i plotë 

APT-TIR-001 Apartament Tiranë Në shitje APT-TIR-NS-001 

VL-DUR-005 Vilë Durrës E shitur VL-DUR-ES-005 

LOC-ELB-003 Lokal Elbasan Me qira LOC-ELB-MQ-003 

 
 Kodimi i datave dhe transaksioneve 

Kodimi i datave dhe transaksioneve siguron një strukturë të rregullt për regjistrimin dhe analizën 
e informacionit mbi pronat. Ky sistem ndihmon në shmangien e konfuzionit dhe përmirëson 
saktësinë e menaxhimit të të dhënave. 

1. Data e regjistrimit 

Formatimi standard (YYYYMMDD) – Përdorimi i këtij formati garanton renditjen e saktë dhe 
shmang formatet jo të qëndrueshme (p.sh., "19/05/2025" mund të keqinterpretohet). 

Automatizimi i ruajtjes – Sistemi regjistron automatikisht datën e hyrjes së pronës në bazën e të 
dhënave, duke lejuar përditësime të sakta. 

Shembull: Një pronë e regjistruar më 19 maj 2025 do të ketë ID-në e datës "20250519". 

2. Kodifikimi i çmimeve 

Uniformizimi i çmimeve në Euro/m² – Çmimet regjistrohen duke përdorur këtë format për të 
lehtësuar krahasimin mes pronave. 
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Ndarja në vlera të veçanta – Ruhet çmimi total, çmimi për m², dhe çmimi minimal/maksimal sipas 
trendëve të tregut. 

Shembull: 

Çmimi total: "175000" (175,000€) 

Çmimi për m²: "1850" (1,850€/m²) 

3. Kodifikimi i statusit të transaksioneve 

Standardizimi i kodifikimit – Përdorimi i kodeve specifike për statusin e pronës: 

"SH" = Shitje 

"QR" = Qira 

"PP" = Parakontratë 

Automatizimi i përditësimit – Pas çdo ndryshimi në status, sistemi e azhurnon automatikisht 
kodin për të shmangur regjistrime të gabuara. 

Shembull: Një pronë që është e listuar për shitje, por më pas bëhet me qira do të përditësohet nga 
"SH" → "QR" në bazën e të dhënave. 

Shembull  i kodimit të një transaksioni 

ID Pronës Data Regjistrimi Çmimi Total (€) Çmimi/m² (€) Statusi 

APT-20250519 20250519 175000 1850 SH 

VL-20250422 20250422 320000 2100 PP 

LOC-20250310 20250310 89000 1050 QR 

 
 Integrimi me sistemet e menaxhimit 

Integrimi me sistemet e menaxhimit të të dhënave është një hap thelbësor për të optimizuar 
organizimin dhe analizën e pronave. Ky proces siguron efikasitet, saktësi dhe përditësim 
automatik të informacionit në kohë reale. 

1. Përdorimi i mjeteve analitike për përpunimin e koduar të të dhënave dhe krahasimin automatik 
të pronave 

Softuerët e analizës së të dhënave – Sistemet si CRM dhe platforma analitike përdorin algoritme 
për të krahasuar pronat bazuar në çmim, vendndodhje dhe status. 

Detektimi i anomalive – Krahasimi automatik i çmimeve mes pronave të ngjashme në të njëjtën 
zonë për të identifikuar çmime jo realiste ose vendime të rregulluara. 

Përdorimi i AI për kategorizimin e pronave – Inteligjenca artificiale ndihmon në klasifikimin dhe 
parashikimin e trendëve të tregut. 

2. Implementimi në bazën e të dhënave – Ndërlidhja e kodeve me parametrat kryesorë për kërkim 
dhe analizë më të shpejtë 

Strukturimi i bazës së të dhënave – Çdo pronë regjistrohet me një ID unike, kodin e 
vendndodhjes, çmimin, statusin dhe karakteristikat për lehtësimin e kërkimit. 
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Optimizimi i aksesit në të dhëna – Organizimi hierarkik i pronave sipas qytetit, zonës, tipologjisë 
dhe statusit, duke lejuar krahasime të shpejta. 

Integrimi me platforma të jashtme – Sinkronizimi i të dhënave me sistemet e kadastrës dhe 
regjistrat urbanistikë për validim dhe rishikim. 

3. Automatizimi i përditësimit – Sistemi gjeneron automatikisht kode për çdo pronë të re dhe i 
azhurnon ato në rast ndryshimesh 

Gjenerimi automatik i ID-së dhe kodifikimit – Çdo pronë e re regjistrohet me një ID sistematike 
që ndihmon në administrimin e saj pa ndërhyrje manuale. 

Përditësimi i statusit në kohë reale – Çdo ndryshim në çmim, transaksion apo dokumentacion 
reflektohet automatikisht në bazën e të dhënave. 

Njoftime dhe raportime periodike – Sistem për dërgimin automatik të raporteve mujore mbi 
ndryshimet në treg dhe tendencat kryesore. 

Shembull praktik 

Një sistem i menaxhimit të pronave kodon një regjistrim të ri: 

Fusha Kodi Vlera 

ID e Pronës VL-TIR-QE-001 Vilë në Tiranë, Qendër 

Statusi NS Në Shitje 

Data 20250519 19 Maj 2025 

Çmimi (€) 250000 250,000€ 

Çmimi/m² (€) 2000 2,000€/m² 

 

Çështja 6: Hedhja e të dhënave në kompjuter. 

Hedhja e të dhënave në kompjuter është një proces që kërkon organizim dhe strukturë për të 
siguruar administrimin efikas të informacionit. Ja hapat kryesorë për një hedhje të saktë të të 
dhënave: 

Përgatitja e të dhënave. 

Përgatitja e të dhënave është një hap thelbësor për të siguruar saktësinë dhe organizimin e 
informacionit në sistemet e menaxhimit të pronave. 

1. Përcaktimi i formatit 

Strukturimi në tabelë – Të dhënat organizohen në format tabelar për lehtësinë e analizës. 

Përdorimi i formateve standarde – Skedarët mund të jenë në Excel, CSV, JSON ose SQL për 
ruajtje dhe integrim në sisteme. 

Definimi i fushave kryesore – Çdo skedar duhet të përmbajë informacione si ID e pronës, tipi, 
vendndodhja, çmimi dhe statusi. 
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2. Pastrimi i informacionit 

Eliminimi i të dhënave të përsëritura – Identifikimi dhe fshirja e hyrjeve të dyfishta në bazën e 
të dhënave. 

Korrigjimi i gabimeve – Rregullimi i çmimeve të regjistruara gabim, sipërfaqeve joreale dhe 
datave të pasakta. 

Validimi i të dhënave – Kontrolli që çdo hyrje përmban informacionin e nevojshëm dhe nuk ka 
vlera të mangëta. 

3. Kodimi dhe kategorizimi 

Njësimi i matjeve – Përdorimi i metrit katror (m²) për sipërfaqe dhe Euro për çmime. 

Formatimi i datave – Struktura YYYYMMDD për të shmangur keqinterpretimet në regjistrim. 

Kodifikimi i kategorive – Përdorimi i kodeve të standardizuara për tipin e pronës (APT, VL, 
TRL, LOC), statusin (NS, MQ, ES) dhe vendndodhjen (TIR, DUR, ELB). 

Përzgjedhja e programit për ruajtjen e të dhënave 

Përzgjedhja e programit për ruajtjen e të dhënave varet nga kompleksiteti i informacionit dhe 
mënyra se si planifikon ta përdorësh atë. Disa nga këto programe mund të jenë: 

1. Microsoft Excel 

Ideal për databaza të thjeshta – Të dhënat mund të organizohen në tabela të strukturuara dhe të 
analizohen me funksione si filtrimi dhe grafiku. 

Lehtësi në përdorim – Mund të përdoret pa njohuri teknike të avancuara dhe është shumë 
fleksibël. 

Mbështet makro dhe VBA – Mund të automatizosh proceset, si importimi dhe përpunimi i të 
dhënave. 

Limitime – Jo shumë efektiv për volum të madh të të dhënave dhe nuk lejon kërkime të 
avancuara si SQL. 

2. Google Sheets 

Akses online dhe bashkëpunim në kohë reale – Mund të ndash të dhënat me ekipin dhe të bësh 
modifikime të njëkohshme. 

Mundësi integrimi – Lidhet me mjete të tjera si Google Forms, API dhe sisteme të jashtme për 
ruajtjen e të dhënave. 

Mbështet formulat dhe automatizimin – Mund të përdorësh skriptet Google Apps Script për 
përpunime të avancuara. 

Limitime – Nuk është shumë efektiv për ruajtje të mëdha dhe mund të ketë kufizime në 
performancë. 

3. SQL Database 

Ruajtje e strukturuar dhe kërkime të avancuara – Lejon krijimin e tabelave me lidhje mes 
tyre për organizim më të mirë. 
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Përdorimi për analiza të mëdha – Mund të kryejë kërkime komplekse dhe të mbështesë të 
dhëna me volum të lartë pa humbur performancën. 

Siguria dhe menaxhimi i aksesit – Përdor autorizime dhe enkriptim për të mbrojtur të dhënat. 

Limitime – Kërkon njohuri në SQL dhe administrim teknik për t'u përdorur në mënyrë optimale. 

4. CRM Software 

Menaxhimi i kontakteve dhe marrëdhënieve – Ideale për të ruajtur informacionin e klientëve, 
historikun e komunikimeve dhe preferencat e tyre. 

Automatizimi i procesit të shitjes – Mund të lidhet me email, fushata marketingu dhe gjenerimin 
e raporteve. 

Analiza dhe personalizimi – Ofron analizë të avancuar për të kuptuar më mirë trendet dhe 
kërkesat e klientëve. 

Limitime – Mund të ketë kosto të lartë dhe kërkon konfigurim të detajuar. 

Shembull praktik për zgjedhjen e duhur: 

 Për databaza të thjeshta – Microsoft Excel ose Google Sheets   

Për volum të madh të të dhënave – SQL Database   

Për menaxhimin e klientëve dhe kontaktet – CRM Software 

Hedhja e të dhënave në system 

Hedhja e të dhënave në sistem është një hap kyç për menaxhimin efikas të informacionit dhe 
analizën e saktë të pronave. Në varësi të nevojave, mund të përdoren metoda manuale, automatike 
ose të integruara për të optimizuar procesin. 

A. Importimi manual 

Excel & Google Sheets – Futja e të dhënave me dorë në një tabelë të organizuar për analizë të 
thjeshtë dhe manipulim të shpejtë. 

Kontrolli i saktësisë – Çdo hyrje rishikohet për të shmangur gabime si kopjimi i dyfishtë ose 
vlera të mangëta. 

Përdorimi i formulave – Funksione si VLOOKUP, IF dhe FILTER ndihmojnë në renditjen dhe 
validimin e të dhënave për administrim më të mirë. 

B. Ngarkimi automatik 

Python (Pandas, SQLAlchemy) – Përdorimi i Python për të importuar skedarë CSV, JSON, 
Excel dhe për t'i strukturuar automatikisht në bazën e të dhënave. 

SQL (Bulk Insert, ETL Tools) – Kryerja e importimit masiv të të dhënave në MySQL, 
PostgreSQL, MSSQL, duke e bërë përpunimin më të shpejtë dhe efikas. 

Automatizimi i pastrimit të të dhënave – Skriptet kontrollojnë vlera të pavlefshme, 
standardizojnë formatet dhe eliminojnë të dhënat e përsëritura. 

C. Integrimi me bazën e të dhënave 

Konektimi me CRM ose ERP – Sinkronizimi i të dhënave të pronave me sistemet e menaxhimit 
të klientëve dhe financave për përditësime në kohë reale. 
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API për shkëmbimin e të dhënave – Integrimi me porta imobiliare dhe sistemet qeveritare për të 
siguruar informacionin më të fundit mbi çmimet dhe dokumentacionin e pronës. 

Automatizimi i përditësimeve – Çdo ndryshim në çmim, status apo dokumentacion përditësohet 
automatikisht në sistem për të shmangur proceset manuale. 

Kontrolli dhe validimi 

Kontrolli dhe validimi i të dhënave është një hap i rëndësishëm për të siguruar saktësinë dhe 
integritetin e informacionit të menaxhuar. Ky proces ndihmon në shmangien e gabimeve dhe rrit 
besueshmërinë e analizës së tregut imobilar. 

1. Krahasimi me burime të jashtme 

Verifikimi i çmimeve – Krahasimi i çmimeve të regjistruara me të dhënat e portaleve imobiliare, 
kadastrës dhe raporteve të tregut për të siguruar saktësinë. 

Konfirmimi i vendndodhjes – Përdorimi i regjistrave zyrtarë dhe sistemeve GIS për të verifikuar 
koordinatat e pronës. 

Statusi i pronës – Krahasimi me regjistrat e kadastrës për të konfirmuar nëse një pronë e listuar si 
"Në Shitje" është ende aktive apo e shitur. 

 

2. Testimi i sistemit 

Kontrolli i formatit të të dhënave – Sigurimi që të gjitha njësitë (çmimi, sipërfaqja, datat) janë 
regjistruar në formatin e duhur. 

Testimi i aksesit – Verifikimi i ruajtjes së të dhënave dhe funksionalitetit të kërkimit brenda bazës 
së të dhënave. 

Korrigjimi i gabimeve të sistemit – Identifikimi dhe eliminimi i problemeve teknike që mund të 
ndikojnë performancën e menaxhimit të pronave. 

3. Automatizimi i përditësimeve 

Implementimi i algoritmeve të përditësimit – Një sistem që azhurnon automatikisht çmimet, 
statusin dhe vendndodhjen në bazë të ndryshimeve në treg. 

Njoftimet dhe raportet – Gjenerimi i raporteve mujore mbi çmimet dhe lëvizjet e tregut për të 
siguruar që informacioni është i freskët. 

Integrimi me API dhe databaza të jashtme – Ndërlidhja me sistemet e kadastrës dhe portaleve 
imobiliare për të marrë përditësime automatikisht. 

Shembull praktik i kontrollit dhe validimit të të dhënave 

Një sistem analitik verifikon një pronë të listuar si "Në Shitje": 

Parametri Vlera e regjistruar Vlera e verifikuar Statusi 

Çmimi (€) 180,000 185,000    Saktësohet 

Vendndodhja Tiranë, Qendër Tiranë, Blloku   Korrigjohet 

Statusi Në Shitje E Shitur   Përditësohet 
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Shembull praktik 

Një pronë regjistrohet në sistem në format Excel për administrim: 

ID Pronës Tipi Vendndodhja Çmimi (€) Statusi Data Regjistrimi 

APT-TIR-001 Apartament Tiranë 175,000€ Në shitje 2025-05-19 

VL-DUR-005 Vilë Durrës 320,000€ E shitur 2025-04-22 

LOC-ELB-003 Lokal Elbasan 89,000€ Me qira 2025-03-10 

Ky sistem organizon të dhënat për kërkime të shpejta dhe analiza të sakta. 

 
Çështja 7: Kryerja e përpunimit statistikor të të dhënave, në kompjuter 

Përpunimi statistikor i të dhënave në kompjuter është një proces i rëndësishëm për analizën e 
tregut imobilar, pasi mundëson identifikimin e tendencave, krahasimin e çmimeve dhe 
parashikimin e lëvizjeve në treg. Ja hapat kryesorë për kryerjen e përpunimit statistikor: 

A. Importimi dhe organizimi i të dhënave 

▪ Ngarkimi i të dhënave në programe si Excel, Google Sheets, Python (Pandas), R ose 

SPSS. 

  Microsoft Excel & Google Sheets – Përdorimi për regjistrime të thjeshta, analiza të lehta dhe 
vizualizime. 

       Python (Pandas) – Ideale për përpunim të avancuar të të dhënave dhe automatizim të 
analizave. 

       R & SPSS – Përdoren kryesisht për analiza statistike më komplekse dhe modelime të të 
dhënave. 

       SQL Databases – Për ruajtjen e strukturuar dhe akses më të shpejtë në dataset-e të mëdha. 

▪ Strukturimi i dataset-it në variabla të qarta si çmimi, sipërfaqja, vendndodhja, statusi 

i pronës. 

Pwrcaktimi i fushave kryesore – Çdo dataset duhet të përmbajë kategori të mirëpërcaktuara si: 

ID e pronës (identifikues unik) 

Tipi i pronës (Apartament, Vilë, Lokal, Truall) 

Sipërfaqja (m²) 

Çmimi total (€) dhe Çmimi/m² (€) 

Vendndodhja (Qytet → Zonë → Lagje) 

Statusi i pronës (Në shitje, Me qira, E shitur) 

Data e regjistrimit dhe e përditësimit 

▪ Pastrimi i të dhënave – Eliminimi i vlerave të munguara dhe përsëritura për të garantuar 

integritetin. 
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Eliminimi i hyrjeve të dyfishta – Identifikimi dhe fshirja e regjistrimeve të përsëritura për të 
shmangur konfuzionin. 

Korrigjimi i formatimit – Sigurimi që njësitë matëse janë të standardizuara (m² për sipërfaqen, € 

për çmimin). 

Validimi i vlerave – Kontrollimi i çmimeve për të identifikuar devijimet ose gabimet në 
regjistrim. 

Përdorimi i filtrave për pastrim automatik – Teknologjitë si Python (Pandas), SQL Queries 
mund të pastrojnë dhe korrigjojnë të dhënat automatikisht. 

B. Përllogaritja e statistikave bazë 

Përllogaritja e statistikave bazë ndihmon në kuptimin e strukturës së tregut imobilar, duke 
analizuar çmimet dhe variacionet në zonat e ndryshme. Kjo lejon vendimmarrje të informuar për 
blerësit, shitësit dhe investitorët. 

1. Mesatarja dhe mediana e çmimeve 

Mesatarja është vlera e përgjithshme e çmimeve të pronave, e ndarë me numrin e pronave në 
analizë. Formula për llogaritjen: 

 

Mesatarja =    
∑𝐶𝑚𝑖𝑚𝑖 𝑖 𝑝𝑟𝑜𝑛𝑒𝑠

𝑁𝑢𝑚𝑟𝑖 𝑒 𝑝𝑟𝑜𝑛𝑎𝑣𝑒
 

Mediana është vlera në mes të shpërndarjes së çmimeve, e cila është më e qëndrueshme ndaj 
vlerave ekstreme. 

Shembull: Në një analizë të çmimeve të apartamenteve në Tiranë: 

Çmimet: 150,000€, 175,000€, 200,000€, 210,000€, 220,000€ 

Mesatarja = (150,000 + 175,000 + 200,000 + 210,000 + 220,000) / 5 = 191,000€ 

Mediana = 200,000€ (sepse është vlera në mes të renditjes). 

2. Shtrirja e çmimeve 

Çmimi minimal – Prona me vlerën më të ulët në zonë. 

Çmimi maksimal – Prona me vlerën më të lartë në zonë. 

Shtrirja përcaktohet si diferenca mes çmimit maksimal dhe minimal: 

Shtrirja=Çmimi maksimal – Çmimin minimal 

Shembull: Në një analizë të çmimeve në Durrës: 

Çmimi minimal = 140,000€ 

Çmimi maksimal = 250,000€ 

Shtrirja = 250,000€ - 140,000€ = 110,000€ 

3. Devijimi standard 

Devijimi standard mat sa shumë variojnë çmimet nga mesatarja dhe tregon nivelin e 
paqëndrueshmërisë në treg. Formula: 
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Ku: 

Xi_ janë çmimet individuale 

X është mesatarja e çmimeve 

N është numri i pronave 

Shembull: Nëse pronat kanë çmime 150,000€, 175,000€, 200,000€, 210,000€, 220,000€ 

Devijimi standard mund të tregojë nëse çmimet janë relativisht konstante ose ka luhatje të mëdha. 

C. Analiza e shpërndarjes dhe tendencave 

Analiza e shpërndarjes dhe tendencave është një hap kyç për të kuptuar dinamikën e tregut 
imobilar dhe për të bërë parashikime të sakta mbi çmimet dhe kërkesën. Kjo analizë përfshin 
metodat vizuale dhe statistike për të nxjerrë përfundime mbi lëvizjet e tregut. 

1. Histogramet dhe grafiqet për të shfaqur shpërndarjen e çmimeve dhe sipërfaqeve 

Histogramet ndihmojnë në shfaqjen e frekuencës së çmimeve dhe sipërfaqeve të pronave, duke 
identifikuar modelet më të zakonshme të tregut. 

Grafiqet e shpërndarjes paraqesin marrëdhënien midis variablave, si ndikimi i sipërfaqes në 
çmim. 

Shembull: Një histogram që shfaq shpërndarjen e çmimeve të apartamenteve mund të tregojë 
përqendrimin e çmimeve në një segment specifik. 

2. Regresioni linear – Analizimi i faktorëve që ndikojnë çmimin 

Modeli i regresionit linear përdoret për të analizuar se si faktorë si vendndodhja, sipërfaqja dhe 
infrastruktura ndikojnë çmimin e pronës. 

Formula e regresionit linear: 

Çmimi=α+β1(Sipërfaqja)+β2(Vendndodhja)+β3(Afërsia me qendrën) 

Shembull: Një analizë mund të tregojë se çmimet rriten me 200€/m² sa më afër të jetë prona me 

qendrën e qytetit. 

3. Identifikimi i trendëve – Parashikimi i lëvizjeve të çmimeve bazuar në të dhënat historike 

Analiza e tendencave ndihmon në parashikimin e lëvizjeve të çmimeve bazuar në historikun e 
transaksioneve. 

Modelet e rritjes dhe ciklet e tregut identifikojnë momentet optimale për investim ose shitje. 

Shembull: Nëse çmimet e pronave në një zonë kanë pasur rritje mesatare 5% në vit, atëherë 
modeli mund të parashikojë koston për vitet e ardhshme. 

. 
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D. Modelimi dhe krahasimi i të dhënave 

Modelimi dhe krahasimi i të dhënave janë procese të rëndësishme në analizën e tregut imobilar, 
duke mundësuar vendimmarrje më të informuar dhe identifikimin e tendencave. Ja si mund të 
realizohet secili hap: 

1. Klasifikimi i pronave sipas zonës dhe llojit 

Grupimi sipas zonës – Kategorizimi i pronave bazuar në vendndodhjen (Qytet → Zonë → 

Lagje) për analizë të saktë të çmimeve. 

Ndërmjetësimi i çmimeve – Llogaritja e mesatares së çmimeve për secilën zonë për të krahasuar 
lëvizjet e tregut. 

Shembull: Një apartament në Tiranë, Blloku mund të ketë çmim mesatar prej 2,200€/m², ndërsa 
në një lagje periferike 1,500€/m². 

2. Analiza e cluster-ve – Grupimi i pronave sipas karakteristikave të ngjashme 

Përdorimi i algoritmeve të grupimit – Metoda si K-Means Clustering ndihmojnë në 
identifikimin e grupeve të pronave me karakteristika të ngjashme. 

Segmentimi i tregut – Krijimi i kategorive si “Prona luksoze”, “Prona ekonomike”, “Prona për 

investim”. 

Shembull: Të gjitha apartamentet mbi 100m² me çmim mbi 200,000€ mund të klasifikohen si 
prona premium. 

3. Përdorimi i algoritmeve të AI për parashikim 

Regresioni dhe rrjetet neuronale – Modele të inteligjencës artificiale mund të analizojnë të 
dhënat historike për të parashikuar çmimet në të ardhmen. 

Identifikimi i faktorëve kryesorë – Algoritmet përcaktojnë ndikimin e vendndodhjes, 
sipërfaqes, kërkesës dhe tendencave të tregut. 

Shembull: Nëse çmimet në Tiranë janë rritur me 5% çdo vit, modeli mund të parashikojë vlerën 
e një prone në vitin 2026. 

 

Çështja 8: Kryerja e analizës përmbajtësore të të dhënave 

Analiza përmbajtësore e të dhënave është një proces që lejon interpretimin dhe nxjerrjen e 
kuptimit nga informacioni i mbledhur. Kjo metodë përdoret për të analizuar modele, tema dhe 
tendenca të dhënave të strukturuara dhe të pa strukturuara. 

Identifikimi i temave dhe kategorive kryesore 

1.Klasifikimi tematik – Grupimi i të dhënave në kategori kryesore 

Prona luksoze – Prona me karakteristika të avancuara, si vendndodhja elitare, ndërtimi me 
materialet më të mira dhe çmimet e larta. 

Prona për investim – Prona që kanë potencial rritjeje në vlerë, bazuar në faktorë si zhvillimi 
urban dhe infrastruktura. 
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Tregu i qirave – Klasifikimi i pronave që janë më të përshtatshme për qiradhënie, bazuar në 
vendndodhjen dhe kërkesën. 

Shembull: Nëse një analizë tregon rritje të kërkesës për apartamente të vogla në zona 
universitare, ato mund të klasifikohen si “Prona për qira studentore”. 

2. Analiza e fjalëve kyçe – Identifikimi i termave më të përdorur 

Përdorimi i algoritmeve të NLP (Natural Language Processing) për të analizuar tekstet e 
përshkrimeve të pronave, komentet e klientëve dhe raportet e tregut. 

Ekstraktimi i termave më të përdorur për të identifikuar tendencat e tregut (p.sh., “pamje 

panoramike”, “afër transportit publik”, “zonë në zhvillim”). 

Shembull: Nëse fjalët më të përdorura në përshkrimet e pronave janë “modern”, “pamje nga deti” 

dhe “infrastrukturë e re”, kjo tregon një orientim drejt pronave të reja dhe me akses në natyrë. 

Krahasimi dhe nxjerrja e modeleve nga të dhënat 

Krahasimi dhe nxjerrja e modeleve nga të dhënat është një teknikë e fuqishme për të kuptuar 
prirjet e tregut imobilar dhe për të identifikuar mundësitë më të mira për investim. Ja si realizohet: 

1. Analiza e frekuencës së çmimeve 

Shpërndarja e çmimeve – Krijimi i një histogrami për të identifikuar intervalet më të zakonshme 
të çmimeve në zona të ndryshme. 

Krahasimi mes lagjeve – Identifikimi i zonave ku çmimet po rriten ose ulen më shumë duke 
krahasuar mesataret. 

Shembull: Nëse një zonë urbane ka 70% të pronave me çmim midis 180,000€ dhe 220,000€, 

atëherë ajo mund të ketë një treg të qëndrueshëm për investime. 

2. Matja e ndryshimeve në treg 

Krahasimi i çmimeve me kalimin e kohës – Përdorimi i të dhënave historike për të analizuar 
trendin e çmimeve në 5 vitet e fundit. 

Identifikimi i periudhave të rritjes dhe uljes – Klasifikimi i zonave me rritje të qëndrueshme 
dhe atyre që kanë pasur ulje të papritura. 

Shembull: Nëse një lagje ka pasur rritje vjetore prej 8% në çmimet e pronave, ajo mund të jetë 
një destinacion i përshtatshëm për investitorët. 

3. Përdorimi i mjeteve statistikore për analizë 

Regresioni linear për parashikim – Përdorimi i algoritmeve për të modeluar sesi çmimet mund 
të evoluojnë në të ardhmen. 

Analiza e klasterëve për segmentim – Grupimi i zonave me modele të ngjashme të çmimeve për 
të ndihmuar vendimmarrjen. 

Shembull: Të dhënat mund të tregojnë se zonat afër qendrës urbane kanë rritje më të lartë 
krahasuar me periferinë. 

Përdorimi i teknologjive për analizën e të dhënave 



75 
 

Përdorimi i teknologjive moderne për analizën e të dhënave ndihmon në interpretimin e trendëve 
të tregut dhe sjelljeve të konsumatorëve. Dy teknikat kryesore janë Natural Language 
Processing (NLP) dhe Analiza e Sentimenteve, të cilat ndihmojnë në nxjerrjen e informacionit 
të vlefshëm nga tekstet e mëdha. 

1. NLP (Natural Language Processing) – Përpunimi i teksteve për nxjerrjen e modeleve të tregut 

Analiza e lajmeve dhe raportimeve – NLP mund të përdoret për të skanuar mijëra artikuj dhe 
lajme për të kuptuar prirjet e tregut imobilar. 

Ekstraktimi i fjalëve kyçe – Identifikimi i termave më të përdorur, si “rritje e çmimeve”, 

“zhvillim urban”, “zonë e kërkuar” për të klasifikuar trendët e tregut. 

Analiza e përshkrimeve të pronave – Studimi i gjuhës së përdorur në reklamat e pronave për të 
identifikuar faktorët që ndikojnë blerësit, si “pamje nga deti” ose “zona elitare”. 

Shembull: Një sistem NLP mund të analizojë mijëra postime të shitësve dhe blerësve për të 
kuptuar se cilat karakteristika të pronave janë më të kërkuara. 

2. Analiza e Sentimenteve – Kuptimi i perceptimit të tregut bazuar në reagimet e konsumatorëve 
dhe investitorëve 

Klasifikimi i reagimeve si pozitive, neutrale ose negative – Identifikimi i mendimeve të 
njerëzve mbi çmimet e pronave, cilësinë e zonave dhe ofertat e tregut. 

Studimi i komenteve në mediat sociale dhe forumet e investitorëve – Përdorimi i analizës së 
sentimentit për të kuptuar optimizmin apo shqetësimet e tregut. 

Parashikimi i lëvizjeve të tregut – Nëse komentet për një zonë janë kryesisht negative (p.sh., 
infrastrukturë e dobët, siguri e ulët), kjo mund të ndikojë çmimet e pronave. 

Shembull: Nëse analizat e sentimentit tregojnë se shumë investitorë janë të shqetësuar për 
inflacionin dhe rritjen e normave të interesit, kjo mund të ndikojë në uljen e transaksioneve 
imobiliare. 

Interpretimi i rezultateve dhe marrja e vendimeve 

Interpretimi i rezultateve dhe marrja e vendimeve janë thelbësore për të kuptuar drejtimin e tregut 
imobilar dhe për të zhvilluar strategji efektive për investime. Kjo analizë ndihmon në 
parashikimin e ndryshimeve të tregut dhe në identifikimin e zonave me potencial të lartë. 

A. Parashikimi i tendencave të ardhshme 

Analiza e të dhënave historike – Studimi i lëvizjeve të çmimeve, qirave dhe transaksioneve të 
mëparshme për të identifikuar modele të tregut. 

Përdorimi i algoritmeve të Machine Learning – Parashikimi i çmimeve dhe kërkesës bazuar në 
faktorë si zhvillimi urban, infrastruktura dhe rritja ekonomike. 

Indikatorët e tregut – Vlerësimi i elementeve si normat e interesit, inflacioni dhe politikat 
qeveritare që mund të ndikojnë në çmimet e pronave. 

Shembull: Nëse një zonë ka pasur rritje të çmimeve me 5% çdo vit për pesë vite radhazi, ka 
gjasa që trendi të vazhdojë nëse nuk ka faktorë ekonomikë ose politikë që e ndryshojnë. 

B. Strategjitë e investimit 
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Identifikimi i zonave me rritje të kërkesës – Përdorimi i analizave për të zbuluar zonat me 
kërkesë të lartë për blerje dhe qira. 

Studimi i projekteve infrastrukturore – Investimi në zona ku po ndërtohen rrugë të reja, 
qendra tregtare, parqe dhe transport publik. 

Diversifikimi i portofolit të pronave – Kombinimi i investimeve në prona rezidenciale, 
komerciale dhe truall për të minimizuar rrezikun. 

Shembull: Një investitor mund të fokusohet në blerjen e pronave në zonat afër qendrave 
biznesore ku ka rritje të lartë të kërkesës për qera afatgjatë. 

 

Çështja 9: Interpretimi i rezultateve të hulumtimit 

Interpretimi i rezultateve të hulumtimit në fushën e ndërmjetësimit të pasurive të paluajtshme 
është një proces i ndërlikuar që kërkon analizë të thelluar dhe aplikim praktik. Rezultatet mund të 
ndihmojnë në identifikimin e tendencave të tregut, sjelljes së konsumatorëve dhe efektivitetit të 
strategjive të ndërmjetësimit. 

Elementet kryesore të interpretimit të rezultateve 

1. Analiza e trendeve të tregut – Identifikimi i lëvizjeve kryesore në çmimet dhe kërkesën e 

pasurive të paluajtshme në një periudhë të caktuar. Kjo analizë mund të bëhet nëpërmjet disa 

metodave: 

 Studimi i të dhënave historike 

Krahasimi i çmimeve në periudha të ndryshme për të zbuluar tendenca. 

Identifikimi i periudhave me rritje ose rënie të kërkesës për prona. 

 Analiza e faktorëve ekonomikë 

Ndikimi i normave të interesit në kreditë hipotekare. 

Politikat fiskale dhe incentivat qeveritare për blerësit e shtëpive. 

Inflacioni dhe fuqia blerëse e konsumatorëve. 

 Monitorimi i tendencave demografike 

Zhvendosjet e popullsisë dhe urbanizimi. 

Rritja ose zvogëlimi i numrit të investitorëve në pasuri të paluajtshme. 

Preferencat e blerësve sipas grupmoshave dhe statusit ekonomik. 

Vlerësimi i konkurrencës dhe faktorëve të tregut 

Sasia e pronave të disponueshme në treg dhe ndikimi në çmime. 

Strategjitë e marketingut dhe ndikimi i tyre në kërkesë. 

Ndikimi i teknologjisë (platforma digjitale, përvoja virtuale e blerjes). 

Për shembull, nëse normat e interesit ulen, mund të ketë një rritje të menjëhershme të blerjeve të 
pronave, ndërsa një rritje e normave mund të shkaktojë një ngadalësim në treg. Gjithashtu, 
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zhvillimi i infrastrukturës, si ndërtimi i rrugëve apo qendrave tregtare, mund të rrisë vlerën e 
pronave në zonat përreth. 

Shembull: Nëse çmimet e apartamenteve po rriten në një zonë të caktuar, mund të tregojë për një 
rritje të kërkesës për shkak të zhvillimeve infrastrukturore ose faktorëve demografikë. 

2. Efektshmëria e metodave të ndërmjetësimit – Krahasimi i metodave të ndryshme të 

ndërmjetësimit dhe përcaktimi i atyre që kanë sjellë më shumë sukses. 

Efektshmëria e metodave të ndërmjetësimit në pasuritë e paluajtshme mund të vlerësohet duke 
krahasuar qasjet tradicionale dhe moderne, si dhe analizuar suksesin e tyre në bazë të rezultateve. 
Ja disa metoda kryesore të ndërmjetësimit dhe efektshmëria e tyre: 

Ndërmjetësimi tradicional 

Metoda: Kontakte direkte, zyra fizike, reklama në media tradicionale (gazeta, TV, radio). 
Efektshmëria: 

Përdoret kryesisht për klientët që preferojnë ndërveprim personal dhe nuk përdorin platforma 
digjitale. 

Mund të jetë më i ngadaltë dhe kërkon më shumë burime (zyra, staf, reklamim të kushtueshëm). 

Besimi në markën ose emrin e ndërmjetësuesit luan rol kyç. 

 Ndërmjetësimi digjital (online) 

Metoda: Platforma online, rrjete sociale, reklama të targetuara në internet.   

Efektshmëria: 

Arrin një audiencë më të gjerë dhe ofron një proces më të shpejtë dhe të strukturuar. 

Përdor analitikë për të targetuar klientët e duhur sipas preferencave dhe sjelljeve të tyre. 

Mund të ulë kostot në krahasim me metodat tradicionale dhe të përmirësojë efikasitetin e 
transaksioneve. 

Ndërmjetësimi përmes rrjeteve profesionale 

Metoda: Partneritete me kompani të tjera, agjentë të specializuar, rrjetëzimi profesional. 

 Efektshmëria: 

Shfrytëzon eksperiencën dhe njohuritë e ndërmjetësuesve profesionistë, duke rritur besimin te 
klientët. 

Funksionon mirë për transaksione komplekse, si blerje të pasurive komerciale ose investime të 
mëdha. 

 Platforma të automatizuara dhe inteligjenca artificiale 

Metoda: Algoritmet e rekomandimeve, chatbot-e, teknologji blockchain për transparencë në 
transaksione.  

Efektshmëria: 

Optimizon proceset duke përmirësuar saktësinë e rekomandimeve për blerësit dhe shitësit. 

Ofron transparencë më të madhe dhe redukton nevojën për ndërmjetësim fizik. 
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Shkurton kohën e vendimmarrjes për klientët duke ofruar analiza të avancuara të tregut. 

Në përgjithësi, efektshmëria e një metode varet nga targeti i klientëve dhe natyra e tregut ku 
operon ndërmjetësi. Disa tregje mund të kërkojnë ende kontakte tradicionale, ndërsa të tjera janë 
më të hapura ndaj inovacioneve digjitale. 

Shembull: Nëse një kompani ndërmjetësimi përdor platforma digjitale për marketing, mund të 
krahasohet suksesi i kësaj metode me atë tradicionale përmes numrit të transaksioneve të 
realizuara. 

3. Profilizimi i klientëve – Analiza e sjelljes së blerësve dhe investitorëve për të kuptuar 

preferencat e tyre dhe faktorët që ndikojnë në vendimet e tyre.Profilizimi i klientëve është 

një element kyç në ndërmjetësimin e pasurive të paluajtshme, pasi ndihmon në kuptimin e 

sjelljes së blerësve dhe investitorëve, si dhe përcaktimin e strategjive më efektive të 

marketingut dhe shitjes. 

Elementët kryesorë të profilizimit të klientëve 

Demografia dhe karakteristikat sociale 

Mosha, gjinia, statusi martesor dhe familjar. 

Profesioni dhe niveli i të ardhurave. 

Tendencat e konsumit bazuar në grupmosha dhe stile jetese. 

Preferencat e klientëve 

Lloji i pasurisë së paluajtshme që preferojnë (apartament, vilë, hapësirë komerciale). 

Vendndodhja ideale (urban, suburban, periferik). 

Veçoritë e pronës (numri i dhomave, hapësira e jashtme, aksesi në transport publik). 

Sjellja e blerjes dhe investimeve 

Frekuenca e blerjeve dhe lloji i transaksioneve (blerje për qëndrim personal vs. investim). 

Metodat e kërkimit të pronave (internet, ndërmjetësues, referime nga rrjetet sociale). 

Niveli i gatishmërisë për të investuar dhe burimet financiare të përdorura (kredi, likuiditet 
personal). 

Faktorët që ndikojnë në vendimet e tyre 

Tendencat e tregut dhe çmimet e pasurive të paluajtshme. 

Politikat fiskale dhe normat e interesit. 

Rekomandimet nga rrjetet sociale, familja dhe ndërmjetësuesit. 

Faktorët psikologjikë, si siguria dhe komoditeti. 

Shembuj konkretë të profilizimit 

Blerës i ri (mosha 25-35 vjeç): Mund të preferojë apartamente në zona urbane, me qasje të mirë 
në transport publik dhe me hapësira fleksibile për punë nga shtëpia. 

Investitor i pasurive të paluajtshme: Fokusuar te prona që ka potencial të lartë për qira, duke u 
bazuar në vendndodhjen dhe kërkesën e tregut. 
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Familje me fëmijë: Preferon vila/apartamente të mëdha me hapësira të gjelbra dhe shkolla pranë. 

Njohja e këtyre faktorëve ndihmon ndërmjetësuesit të krijojnë oferta të personalizuara dhe të 
optimizojnë qasjen e tyre ndaj tregut. 

4. Ndikimi i faktorëve ekonomikë dhe ligjorë – Vlerësimi i ndikimit të normave të interesit, 

politikave fiskale dhe rregulloreve ligjore në tregun e pasurive të paluajtshme. 

Ndikimi i faktorëve ekonomikë dhe ligjorë në tregun e pasurive të paluajtshme është i ndjeshëm 
dhe mund të përcaktojë lëvizjet e çmimeve, kërkesën e tregut dhe nivelin e investimeve. Le të 
shqyrtojmë disa nga aspektet kryesore: 

Normat e interesit 
Ndikimi në kërkesë: Kur normat e interesit janë të ulëta, kreditë hipotekare bëhen më të 
përballueshme, duke nxitur blerjen e pronave. 
Ndikimi në çmime: Ulja e normave të interesit mund të rrisë kërkesën dhe për rrjedhojë edhe 
çmimet e pasurive të paluajtshme. 
Ndikimi në investime: Investitorët shpesh përfitojnë nga normat e ulëta për të financuar projekte 
të mëdha ose për të blerë prona me qëllim dhënie me qira. 
Politikat fiskale 
Tatimet mbi pronën: Ndryshimet në normat e tatimeve mbi pasuritë e paluajtshme mund të 
ndikojnë në vendimet e investitorëve. 
Lehtësirat fiskale: Stimujt qeveritarë, si ulja e taksave për blerësit e parë, mund të rrisin kërkesën 
për prona. 
Subvencionet: Programet e subvencionimit për banesa sociale ose për investime mund të 
ndryshojnë sjelljen e tregut. 
 Rregulloret ligjore 
Ligjet mbi pronësinë dhe transaksionet: Kufizimet ose lehtësimet në ligjet e pronësisë mund të 
ndikojnë në mënyrën si veprojnë blerësit dhe shitësit. 
Kontrollet mbi çmimet: Në disa vende, ekzistojnë rregullime mbi çmimet e qirasë për të 
mbrojtur konsumatorët, duke ndikuar drejtpërdrejt tregun e pasurive të paluajtshme. 
Lejet për zhvillim: Procedurat ligjore për ndërtimin e objekteve të reja dhe përdorimin e tokës 
mund të kufizojnë ose lehtësojnë zhvillimin e tregut. 
Shembull  

Nëse një qeveri vendos të ulë normat e interesit dhe të ofrojë lehtësira fiskale për blerësit e parë, 
mund të ndodhë një rritje e menjëhershme e kërkesës për apartamente. Kjo, nga ana tjetër, mund 
të çojë në rritje të çmimeve dhe një treg më konkurrues për blerësit. 
Interpretimi i rezultateve të hulumtimit ndihmon në optimizimin e strategjive të ndërmjetësimit 
dhe rritjen e efektivitetit të këtij sektori. 
 
Çështja 10: Përgatitja e përfundimeve dhe propozimeve të hulumtimit.  

Përgatitja e përfundimeve dhe propozimeve të hulumtimit në fushën e ndërmjetësimit të pasurive 
të paluajtshme është një hap thelbësor për të sintetizuar rezultatet dhe për të ofruar rekomandime 
praktike. Këto përfundime duhet të jenë të qarta, të bazuara në të dhëna dhe të drejtuara nga 
objektivat e studimit. 



80 
 

➢ Përfundimet kryesore 

Në këtë seksion përmblidhen gjetjet më të rëndësishme të hulumtimit, duke u fokusuar në 
rezultatet e analizës: 

Identifikimi i tendencave kryesore të tregut – Rritja ose rënia e çmimeve, sjellja e 
konsumatorëve dhe faktorët ekonomikë që ndikojnë në pasuritë e paluajtshme. 

Efektiviteti i metodave të ndërmjetësimit – Qasjet digjitale kanë pasur ndikim më të madh në 
rritjen e transaksioneve në krahasim me metodat tradicionale. 

Profilizimi i klientëve – Preferencat e blerësve kanë ndryshuar drejt pronave me më shumë 
hapësirë të gjelbër dhe akses të lehtë në transport publik. 

Ndikimi i faktorëve ekonomikë dhe ligjorë – Normat e interesit dhe politikat fiskale kanë 
luajtur një rol vendimtar në motivimin e blerësve dhe investitorëve. 

➢ Propozimet për veprim 

Bazuar në përfundimet e hulumtimit, propozohet një qasje strategjike për përmirësimin e 
ndërmjetësimit në këtë sektor: 

Përdorimi i teknologjisë për ndërmjetësim më efikas – Integrimi i platformave digjitale dhe 
inteligjencës artificiale për të targetuar klientët në mënyrë më efektive. 

Diversifikimi i strategjive të marketingut – Zhvillimi i fushatave të personalizuara në bazë të 
profilizimit të klientëve dhe rritja e ndërveprimit në rrjetet sociale. 

Lehtësimi i procedurave ligjore për transaksionet – Rekomandime për politika të reja fiskale 
që do të ndihmonin investitorët dhe blerësit e rinj. 

Optimizimi i strategjive të çmimeve – Bazuar në analizën e kërkesës dhe ofertës, rregullimi i 
çmimeve në mënyrë që të përputhen me tendencat e tregut. 

➢ Hapat e ardhshëm 

Vazhdimi i monitorimit të tregut – Krijimi i mekanizmave për ndjekjen e ndryshimeve në 
çmime dhe sjelljen e blerësve. 

Zhvillimi i një modeli të avancuar të ndërmjetësimit – Integrimi i mësimit të makinerive për të 
përmirësuar analizën e sjelljes së klientëve. 

Bashkëpunimi me institucione financiare dhe qeveritare – Krijimi i politikave të reja që 
mbështesin transparencën dhe lehtësimin e transaksioneve. 

 

Çështja 11: Prezantimi i raportit të hulumtimit të tregut, për studimin e rastit. 

Raporti i Hulumtimit të Tregut: Studimi i Rastit 

1. Hyrje 

Ky raport ka për synim të analizojë tendencat kryesore në tregun e pasurive të paluajtshme, 
efektivitetin e metodave të ndërmjetësimit, profilizimin e klientëve dhe ndikimin e faktorëve 
ekonomikë dhe ligjorë. Studimi i rastit i përfshirë në këtë raport synon të ofrojë një vlerësim të 
detajuar për një segment specifik të tregut. 
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2. Metodologjia 

Raporti është bazuar në analiza statistikore, sondazhe me klientë dhe aktorë të tregut, si dhe 
shqyrtim të faktorëve ekonomikë dhe ligjorë që ndikojnë në dinamikën e pasurive të paluajtshme. 

3. Rezultatet e Hulumtimit 

3.1 Identifikimi i Tendencave të Tregut 

Çmimet e pasurive të paluajtshme kanë shfaqur një trend rritës, veçanërisht në zonat urbane me 
zhvillim të shpejtë. 

Rritja e kërkesës për prona të reja është nxitur nga zgjerimi i infrastrukturës dhe përmirësimet në 
transportin publik. 

Faktorët ekonomikë, si normat e interesit dhe inflacioni, kanë pasur ndikim të drejtpërdrejtë në 
sjelljen e blerësve. 

3.2 Efektiviteti i Metodave të Ndërmjetësimit 
Qasjet digjitale (platforma online, reklama në rrjetet sociale) kanë rezultuar më efektive në 
tërheqjen e klientëve. 

Metodat tradicionale, si ndërmjetësimi fizik dhe referimet personale, mbeten të rëndësishme për 
transaksione me vlera më të larta. 

Përdorimi i inteligjencës artificiale për analizën e tregut dhe për personalizimin e ofertave ka 
rritur efikasitetin e ndërmjetësuesve. 

3.3 Profilizimi i Klientëve 
Blerësit e rinj kërkojnë apartamente moderne me akses të lehtë në transport dhe teknologji të 
integruar. 

Investitorët preferojnë prona në zona me potencial të lartë për qira ose rritje të vlerës. 

Familjet kërkojnë hapësira më të mëdha dhe ambiente të përshtatshme për rritjen e fëmijëve. 

3.4 Ndikimi i Faktorëve Ekonomikë dhe Ligjorë 
Normat e interesit të kredive kanë ndikuar në vendimmarrjen e blerësve, duke rregulluar nivelin e 
kërkesës në treg. 

Politikat fiskale dhe incentivat qeveritare për blerësit e parë kanë pasur ndikim në zgjerimin e 
tregut. 

Legjislacioni mbi pronësinë dhe procedurat e transaksioneve kanë ndikuar në sigurinë e 
investitorëve dhe blerësve. 

4. Propozimet dhe Rekomandimet 
Zhvillimi i strategjive të marketingut të personalizuara bazuar në profilin e klientëve. 

Përdorimi i teknologjisë për të optimizuar proceset e ndërmjetësimit dhe për të reduktuar kostot. 

Rishikimi i politikave ekonomike dhe ligjore për të lehtësuar transaksionet dhe për të mbështetur 
investitorët. 

5. Përfundimi 
Ky raport paraqet një panoramë të plotë të gjendjes së tregut të pasurive të paluajtshme dhe ofron 
strategji konkrete për përmirësimin e ndërmjetësimit dhe investimeve.  
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Raporti i Hulumtimit të Tregut Imobiliar 

I. Hyrje 
Ky raport ofron një analizë të tregut imobiliar, duke shqyrtuar tendencat e çmimeve, sjelljen e 
blerësve dhe faktorët ekonomikë e ligjorë që ndikojnë në dinamikën e këtij sektori. 

II. Metodologjia 
Hulumtimi është bazuar në: 

Analizën e të dhënave historike të tregut. 

Sondazhe me blerës, investitorë dhe ndërmjetësues. 

Studimin e faktorëve ekonomikë dhe ligjorë. 

III. Analiza e Tendencave të Tregut 
o Çmimet dhe Kërkesa 

Çmimet e pronave kanë pësuar ndryshime bazuar në lokacionin dhe zhvillimet infrastrukturore. 

Kërkesa për prona urbane është rritur, sidomos në zonat me akses të lehtë në transport dhe 
shërbime publike. 

o Sjellja e Blerësve dhe Investitorëve 

Blerësit e rinj kërkojnë prona funksionale dhe të përshtatshme për punë nga shtëpia. 

Investitorët fokusohen në prona me potencial të lartë për qira dhe rritje të vlerës. 

IV. Faktorët Ekonomikë dhe Ligjorë 
o Normat e Interesit 

Ndryshimet në normat e interesit ndikojnë në qasjen e blerësve ndaj kredive hipotekare. 

Ulja e normave të interesit ka nxitur një rritje të shitjeve në treg. 

o Politikat Fiskale dhe Ligjore 

Subvencionet për blerësit e parë dhe tatimet mbi pronën ndikojnë në vendimmarrjen e 
konsumatorëve. 

Legjislacioni mbi pronësinë dhe transparenca e transaksioneve janë faktorë kyç. 

V. Rekomandimet dhe Strategjitë 

Digjitalizimi i procesit të ndërmjetësimit për të përmirësuar qasjen e klientëve. 
Optimizimi i strategjive të çmimeve bazuar në analizën e kërkesës dhe ofertës. 
Lehtësimi i politikave fiskale dhe ligjore për të rritur transparencën dhe besimin në treg. 

VI. Përfundimi 
Ky raport paraqet një pasqyrë të qartë të tregut imobiliar dhe ofron strategji për të maksimizuar 
efektivitetin e ndërmjetësimit dhe investimeve. 


