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Bjektivat — Pas ligjerates te sotme; Jus
0o te JenifResmundesitterdini se:

° ‘éshte CIImIZ
s Qellimet e PC

s Faktoeret ge ndikejne ne PC

—
|

® C‘eshte elasticiteti cmimor |
kerkeses?
* Metodat e formimit te cmimeve




. Cmimi paraqget sasine e parase
ge jepet per blerjen e nje produkti.

Cmimi éshté elementi 1 marketingut
miks gé «<prodhon té ardhura»,
elementét e tjeré «prodhofné kosto».




Nae |sa aste’vendimetper cmimet nukijane
optlmale SEePSEiumu™ -

=

creilonl] i SHIHESINUNENENEIENEICa RN EIE/T
IIEZEr e crilimiit te blerjes, (mjaft té
Oer‘rJl‘ JEITRE KOStoL).

sinmitishitjes nuk ka marré parasysh
frioe ifiikimet e shpejta dhe zhvillimet gé kané

==t gedhur ne treg,

= CmImIT shitjes eshte caktuar pa iu referuar
“Vvariaplave té tjeré té marketingut miks,

cmimi i shitjes nuk ka marre parasysh sa duhet
llejshmeériné e produkteve té ofruara dhe
segmentet e tregut.




oNOellimere crimiit
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1sh tes SI mstrument | MM-it kur nuk eshte gellim per
e 2-cmimeve duhette kordinohen me gellimet
arketlngut dhe me gellimet e biznesit ne teresi.
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Qellimet e cmimit




S
PEllimet e .cmimeve jane te lidhtra mess
HONE I\/Iarketmgut e qe mund té Jene

ST Jl r|m| I ekzistences,
M' S|m|2|m| | fitimit,

|tja e pjesemarrjes ne treg (Qp=7?)
Kt‘hlml | investimeve (ROI),
s Pushtimi dhe zhvillimi I tregjeve,
e Krijimit té reputacionit,
o AP ( Zhvilimi 1 produkteve te reja,
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OBJEKTIVAT E CMIMEVE

Strategjia e
cmimeve

Orientimi né fitim

Orientimi né shitje

Orientimi né
status quo




Marketing Objectives that Affect

Pricing DecISions

Survival

Low Prices to Cover Variable Costs and
Some Fixed Costs to Stay in Business.

Current Profit Maximization

Choose the Price that Produces the
Maximum Current Profit, Cash Flow or ROI.

Marketing

;‘
—
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Market Share Leadership

Objectives

Low as Possible Prices to Become
the Market Share Leader.

Product Quality Leadership

High Prices to Cover Higher
Performance Quality



Faktoret ge duhet te merren ne konsiderim

gjate percaktimi it te cmimit

Faktoret e brendshem:

*Kosotoja
CJP
4p....

Objektivat Vendimi mbi

_per . .
ozmomm cmimin
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Faktoret e jashtem:

*kerkesa dhe tregu
*Konkurenca
* Shteti,...




Storet ge percaktofne cmimin_ -
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T — e e/
Konkurenca Fazat e CJP
Shpenzimet %)) (4)
(2) Ndermjeteuseit

(5)

Kerkesa

(1) Shteti
(6)

Vendimi mbi cmimin




Kerkesa
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=6 —AQ AQ /O // AP Ip =

e et Iclent elastlc:ltetl kuptOJme raportln e shprehur me
forrrtepr s S——

; Eck =AQ /Q // AP /p
KL
ECR = koeficienti | elasticitetit té€ njé sasie té shitur né
liclsljegls cminmin.

— “AQI- ndryshimi i sasisé sé shitur pér njé njési kohe pas
' leflklmlt ié ecmimit.

- © - sasla e shitur pér njési kohe para modifikimit té
cmimit.

AP - ndryshimi I cmimit.
P* - ¢cmimi | méparshém.

ECK - eshte numer negativ.
ECK =17
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= Kerkesa joelastike Kerkesa elastike

A

0o 1 q
Totalisht joelastike Totalisht elastike
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Cmimi /njesi .

D2

Kerkesa - sasia

D1: kerkesa eshte elastike- zvogelimi | vogel | cmimit shkakton

nderimi te madh te kerkeses.

[ [ -mit do te
i L]

kete nje ndryshim te vogel te kerkeses




Elsticiteti i kerkesés nga ndryshimi né ¢gmim

Cmimi Veéllimi i shitjeve
perkatées (pér njesi
100 100

Hapi1
Cmimi
barabartée
115
Elasticitetic — 1% = 4 5,
Hapi2 kérkesés -10%
Cmimi meéi
ulet
110 -
Elasticiteti =9% _ 4 5o
Hapi3 kérkesés +10% 70
Cmimi me

i larté
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NBEISEVaret elasticitetivtemimeve?

PRI ESTSHERErKESa a0 te jete me pak
elastike kur:
0 1_\_ 11_ : azevendesues € as konkurrence.
FESIEIESIL AUK 1 kushtojne shumé kujdes cmimit.

?:"I‘B'leresn ndryshojné mé ngadalé traditat e tyre.
~ Perdorin ¢cmimin si tregues té cilésisé.

* Kerkesa Inverze.
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= pﬁe icionimi I produkteve te tjera te
e dermarrjes ( Pareto 80/20)
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-Shitja
-Fitimi
-Shpenzimet .
e promocionit .

Fitimi .
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Cmimilarté Cmim i ulét Cmim Ulje
konkurrues cmimi




@INESEIMErEN parasysh emimi dhe

GILIBEIoNI, mundtesitohen kaitéi""étrategji:
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Shp. Fikses Shp. Variabile

Rrogat e garantuara Lenda e pare

Qirraja Rryma
Amortizimi




. Metoda Shpenzimet Plus:

=

Shp. Shp.. Shp. Shp""shp/  "Shp.
Variabil Totale — Margjinal Mesatar mes. Mes.
Varlabll Totale

h__—w——-

300 - pakufi EL
55 355 55 300 55 355
80 380 25 150 40 190
100 400 20 100 33.33 1338
114 414 14 75 28.5 103.5
125 425 11 60 25 85
142 442 17 50 23.67 F et e
165 465 23 42.86 23.57 66.43
220 520 55 37.50 27.5 65
306 606 86 33.33 34 67.33

Sa do te jete cmimi: Kur ndermarrja prodhon 5 produkte me norme te fitimit prej 10%?
Kur ndermarrja prodhon 8 produkte me norme te fitimit prej 50%?
Cmimi5=7? Cmimi8=7?




- l
dhe Crmimi shites perbehet nga dy.
PIESERUNE ate: (1), Shpenzimet totale te prodhimit dhe
(Z) Fitlagle|s LtONEr ShpPENZIMEVE te realizuar.

I

Shpenzimet direkte
(materijali dhe puna)

Shpenzimet tjera

3. Shpenzimet Totale

4. Norma e fitimit mbi shpenzimet
TOTALE (10 %)

Cmimi shites (3 + 4)




e formimit te cmimit
rmjet PKR, te hyres, Kerkese dhe Rezultatit Financiar.

e R ——

Cmimi Kerkesa |E hyra |PKR |Shpenzimet | Rezultati
per nje sipas financiar
product |cmimit

per njesi

640 700
700 650
750 550
400 400

* Verejtje: Shpenzimet fikse = 300euro, shmv= 50 euro
Pyetje: Tregoni se me cilin cmimi ndermarrja ka
llogari me te mire financiare
ge t’i shese produktet e veta ne treg?




S
i grafik i PKR= SHF/Csh-shmv




- 1.Politika e cmimit — Raporti ndermjet
nikes kritike te rentabilietl

g

——

as kerkeses dhe rezultatit financiar:

BT L

~ Shenime: Shpenzimet mesatare variabile jane 50 njesi
Shpenzimet fikse : 300 njesi

cmimi Kerkesa sipas | Te - | Shpenzime | Pika kritike e | Rezultati
per njesi | cmimit hyrat t totale rentabiliteti | financiar
150 20
200 10

Pyetje: Tregoni se me cilin cmim ndermarrja ka leverdi me te mire
ekonomike te shese produktet e veta ne treg?




Vieteda™i— Maksimizimi I fitimit
- HMoIi=SEHmai

Sasia e Cmimi  Ehyra Ehyra Shpen. Shpen. Rezultat
shitur njesi Totale Margjin Margjin Mesat/to i
ale ale tale financia
r

55 355,0 -255,0
25 190,0 -95,0
20 133,3 -43,3
14 103,5 -18,5
11 85,0 -5,0
17 73,6 1,3
23 66,4 3,6
55 65,0 -5,0
86 67,3 -17,3

72,0 -32,0

1
2
3
4
5
§)
7
8
9
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Unit
price
and
cost

Total
B revenue
and
cost

Marginal cost

Marginal revenue

Quantity
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**Metoda e Marzhit (« markup » metod - né etapat e kalimit té

produkteve nga prodhuesi te konsumatori

MARZHI |
TREGTARIT
ME PAKICE

600 LEKE

KOSTOJA DHE
FITIMI |
PRODHUESIT

720 LEKE

MARZHI |
TREGTARIT ME
SHUMICE
180 LEKE

KOSTOJA E
TREGTARIT
ME SHUMICE

720 LEKE

KOSTOJA E
TREGTARIT
ME PAKICE

900 LEKE

KOSTOJA

(CMIMI)
PER
KONSUMA
TORIN

1500 LEKE




O 4 Vietedeare kostos. Hhitimi

NeiniNsiiiies duhet, t€ paktén, t€ mbulojé Kosteire J—
PEIGItSmETper njesi predhimi: Ajo bazOREL e caktimin e
SNREUKe Ul nISUr Nga NETKGeHEIENL marke. (1narzii)

Blclib gy egaritesiNapoticimeye e shitiesime

C meJrJ blerjes Pra:

A i koef|C|ent| I markes,

F-—m-ﬂ-r :

- fﬁffs/? cmimi I shitjes,
- Ph- cmimi | blerjes.

°' Késhtu, njé bizhutier mund té blejé njé produkt 1000 euro
PEr ta rishitur me 2000 euro, d.m.th. koeficienti | markés
éshté 2. Ndérsa marzhi do té llogaritej me formulén:

(P, — R, )*100
I:)sh

M =




tod"%‘plkes kritike

—

Saktimi i pikesykritike bazeHE e ndarjen e
IZIMEVE. NE. dy grupe fikse: dhe variable.

s i

- aS|te e shitura té nje produkti. ‘/7

H— Simi il shitjes pér njési produkt
SR~ Kostoja variable pér njési.

—a

E - kOStOja fikse.
= C kostoja e pérgjithshme.
- |~ vellimi 1 shitjeve gjithsej (VEllimi i i biznesit).

e | e ta supozojmeé se pika kritike arrihet me sasité e
shitura Q- D.m.th. kur V=C me ¢cmimin ~..

e O P =Q.v+f Nga ku:
- Q’:




yre‘?e.énﬂ‘hmon PEr t€ percaktuar crmiaymiaimom
ligpanashikimin e sas/ve: ge imenaoner teksiiel. Bliches

Jme Me pPercaktimin € cMimitdySHEME ~ per nje
I dlme Kérkesen, ge shiprehet me formulén e

T —— i —

(8.6)

‘ leml NE pIKEN Kritike.
M il arrja arrin piken kritike duke shitur njé sasi @' me njée

gﬂﬂ ‘PEr njesi 2. Duke ditur disa elemente, mund te gjejme
—cmimin per produktin per nje periudhe te dhéné. P. sh., le té
~SUpozojme se per nje produkt teé ri ndermarrja ka parashlkuar
ge kestoja variable pér njesi eshté 100 euro, ndersa kostoja
fikse 5 milioné euro. Njé studim tregu ka treguar gé kérkesa
mund té jeté 250 mijé njési.
* Né bazé té shpjegimeve té mésipérme cmimi do té jeté:
P= 100 +(5000000/250000) = 120 euro.




€. Meteda e marrjes parasysh té
rentabilitetit . r—

——
SI[9EZEJIE SE NJE NAEHIar]e industrialeka investuar
LONNNIBGNE euroNE nje biznes dhe deshinon te kete nje
EREbIet pre| 2 milione etro ose 20 per gind: cmimi

clo te ﬂgarltet kEéshitiu:

*"I\Ie qofte se kostoja pér njési éshté 12,5 euro dhe
-_shitjet jané 800 mijé njési, atéhere ¢cmimi do té jeteé:

e 12,5 + (20/100 * 10000000/800000) = 12,5 + 2,5 =
15 euro pér njeési.




PEMNEisRGlate percaktimit te cmimit
MENEXImenti duhet te percjelle Ketor6 s
| s
1. Percaktimi | objektivave
te cmimit

2. Percaktimi | kerkeses

— 3. Perllogaritja e kostos

4? Xnaliza e konkurences’
Kostoja, cmimi dhe ofertes

9. Zgjedhja e metodes
per cmimin

6. Zgjedhja e cmimit
perfundimtar







