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ObjektivatObjektivat –– Pas ligjerates te sotme, Ju Pas ligjerates te sotme, Ju 
do te jeni ne mundesi te dini se:do te jeni ne mundesi te dini se:

•• CC‘‘eshte cmimi?eshte cmimi?
•• Qellimet e PCQellimet e PC
•• Faktoret qe ndikojne ne PCFaktoret qe ndikojne ne PC
•• CC‘‘eshte elasticiteti cmimor i eshte elasticiteti cmimor i 

kerkeseskerkeses??
•• Metodat e formimit te cmimeveMetodat e formimit te cmimeve
•• ....................



ÇÇ`eshte cmimi?`eshte cmimi?

. . CmimiCmimi paraqetparaqet sasinesasine e e paraseparase
qeqe jepetjepet per per blerjenblerjen e e njenje produktiprodukti..

ÇÇmimimimi ëështshtëë elementielementi i i marketingutmarketingut
miksmiks qqëë ««prodhonprodhon ttëë ardhuraardhura»», , 
elementelementëëtt e e tjertjerëë ««prodhojnprodhojnëë kostokosto»»..



Ne Ne disadisa rasteraste vendimetvendimet ppëërr ççmimetmimet nuknuk janjanëë
optimale, optimale, sepsesepse::

•• ççmimimimi i i shitjesshitjes mundmund ttëë jetjetëë ppëërcaktuarrcaktuar vetvetëëmm
mbimbi bazbazëënn e e ççmimitmimit ttëë blerjesblerjes,, ((mjaftmjaft ttëë
orientuarorientuar nnëë kostotkostot). ). 

•• ççmimimimi i i shitjesshitjes nuknuk ka ka marrmarrëë parasyshparasysh
modifikimetmodifikimet e e shpejtashpejta dhedhe zhvillimetzhvillimet qqëë kankanëë
ndodhurndodhur nnëë tregtreg,,

•• ççmimimimi i i shitjesshitjes ëështshtëë caktuarcaktuar papa iuiu referuarreferuar
variablavevariablave ttëë tjertjerëë ttëë marketingutmarketingut miksmiks,,

•• ççmimimimi i i shitjesshitjes nuknuk ka marre ka marre parasyshparasysh sa sa duhetduhet
llojshmllojshmëërinrinëë e e produkteveprodukteve ttëë ofruaraofruara dhedhe
segmentetsegmentet e e treguttregut..



2. 2. QellimetQellimet e e cmimitcmimit

Qellimet e cmimit

Fitimi
(1)

Shitja
(2)

Konkurenca
(3) Imazhi

(4)

Ruajtja e 
Gjendjes
ekzistues

Ne treg
(5)

Cmimi shites si instrument I MM-it kur nuk eshte qellim per 
vete. Qellimet e cmimeve duhet te kordinohen me qellimet
tjera te marketingut dhe me qellimet e biznesit ne teresi.



QellimetQellimet e e cmimevecmimeve janejane tete lidhuralidhura me me 
atoato tete MarketingutMarketingut e e qeqe mund tmund tëë jenjenëë::

•• SigurimiSigurimi I I ekzistencesekzistences,,
•• MaksimizimiMaksimizimi I I fitimitfitimit,,
•• RritjaRritja e e pjesemarrjespjesemarrjes nene tregtreg ((QpQp=?)=?)
•• KthimiKthimi I I investimeveinvestimeve (ROI)(ROI), , 
•• PushtimiPushtimi dhedhe zhvillimizhvillimi I I tregjevetregjeve,,
•• KKrijimit trijimit tëë reputacionit, reputacionit, 
•• 4P ( 4P ( ZhvilimiZhvilimi I I produkteveprodukteve tete rejareja,,……..)..)





Marketing Objectives that Affect 
Pricing Decisions 

Marketing Objectives that Affect Marketing Objectives that Affect 
Pricing Decisions Pricing Decisions 

Marketing
Objectives

Marketing
Objectives

Survival

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

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.

Current Profit Maximization
Choose the Price that Produces the 

Maximum Current Profit, Cash Flow or ROI.

Market Share Leadership

Low as Possible Prices to Become
the Market Share Leader.

Market Share Leadership

Low as Possible Prices to Become
the Market Share Leader.

Product Quality Leadership

High Prices to Cover Higher
Performance Quality

Product Quality Leadership

High Prices to Cover Higher
Performance Quality



Faktoret qe duhet te merren ne konsiderim
gjate percaktim it te cmimit

FaktoretFaktoret qeqe duhetduhet tete merrenmerren nene konsiderimkonsiderim
gjategjate percaktimpercaktim it it tete cmimitcmimit

Faktoret e brendshem:
•Kosotoja
•CJP
•4p….

Faktoret e brendshem:
•Kosotoja
•CJP
•4p….

Vendimi mbi
cmimin

Vendimi mbi
cmimin

Faktoret e jashtem:
*kerkesa dhe tregu
*Konkurenca
* Shteti,…

Faktoret e jashtem:
*kerkesa dhe tregu
*Konkurenca
* Shteti,…

Tregu
cak

Objektivat
per 
pozicionim



3. 3. FaktoretFaktoret qeqe percaktojnepercaktojne cmimincmimin

Kerkesa
(1)

Vendimi mbi cmimin

Shpenzimet
(2)

Fazat e CJP
(4)

Ndermjeteuseit
(5)

Shteti
(6)

Konkurenca
(3)



q

P

P=30

P=20

q=10 q=20

Kerkesa



Eck =Eck =ΔΔQQ /Q // /Q // ΔΔPP /p/p
•• Me koeficient elasticiteti kuptojmMe koeficient elasticiteti kuptojmëë raportin e shprehur me raportin e shprehur me 

formulformulëën :n :
Eck =Eck =ΔΔQQ /Q // /Q // ΔΔPP /p/p

•• kuku::
•• EcPEcP -- koeficientikoeficienti i i elasticitetitelasticitetit ttëë njnjëë sasiesasie ttëë shiturshitur nnëë

lidhjelidhje me me ççmiminmimin..
•• ΔΔQQ -- ndryshimindryshimi i i sasissasisëë ssëë shiturshitur ppëërr njnjëë njnjëësisi kohekohe pas pas 

modifikimitmodifikimit ttëë ççmimitmimit..
•• Q  Q  -- sasiasasia e e shiturshitur ppëërr njnjëësisi kohekohe para para modifikimitmodifikimit ttëë

ççmimitmimit..
•• ΔΔPP -- ndryshimindryshimi i i ççmimitmimit..
•• P  P  -- ççmimimimi i i mmëëparshparshëëmm..

ECK ECK -- eshteeshte numernumer negativnegativ..
ECK = 1?ECK = 1?



KerkesaKerkesa

p

po

p1

qo q1 q

Kerkesa joelastike

p

po

p1

qo q1 q

Kerkesa elastike

p

p1

p2

qo q1                q
Totalisht joelastike

p

q
Totalisht elastike

D

D

D

D



Cmimi /njesi

Kerkesa - sasia

D1

De

D1 :  kerkesa eshte elastike- zvogelimi I vogel I cmimit shkakton
nderimi te madh te kerkeses.

D
2

D2 

Di : Kekresa eshte joelastike – ndryshimi I madh I cmimit do te

kete nje ndryshim te vogel te kerkeses



Çmimi
përkatës

Vëllimi i shitjeve
(për njësi)

Hapi1            
Çmimi

barabartë

Hapi2 
Çmimi më i 

ulët

Hapi3 
Çmimi më

i lartë

100 100

90
115

110 95

Elasticiteti
kërkesës

= +15%
-10%

= -1.5%

Elasticiteti
kërkesës= =-5%

+10% -0.5%

Elasticiteti i kërkesës nga ndryshimi në çmim



NgaNga se se varetvaret elasticitetielasticiteti i i ççmimevemimeve??

PPëërgjithrgjithëësishtsisht kkëërkesarkesa do do ttëë jetjetëë mmëë pakpak
elastikeelastike kurkur::

•• Nuk ka zNuk ka zëëvendvendëësues, e as konkurrencsues, e as konkurrencëë..
•• BlerBlerëësit nuk i kushtojne  shumsit nuk i kushtojne  shumëë kujdes  kujdes  ççmimit.mimit.
•• BlerBlerëësit ndryshojnsit ndryshojnëë mmëë ngadalngadalëë traditat e tyre.traditat e tyre.
•• PPëërdorin rdorin ççmimin si tregues tmimin si tregues tëë cilcilëësissisëë..

* * KerkesaKerkesa inverzeinverze..



3.b. 3.b. FaktoretFaktoret e e brendshmebrendshme::

•• CikliCikli JPJP
•• VleresimiVleresimi I I kostoskostos
•• PozicionimiPozicionimi I I produkteveprodukteve tete tjeratjera tete

ndermarrjesndermarrjes ( Pareto 80/20)( Pareto 80/20)





CikliCikli i i jetjetëëss ssëë njnjëë produktiprodukti dhedhe strategjiastrategjia e e ççmimitmimit

Shitjet

Koha

HYRJA RRITJA PJEKURIA RËNIA

Çmim i lartë Çmim i ulët Çmim
konkurrues

Ulje
çmimi



**NeseNese merrenmerren parasyshparasysh ççmimimimi dhedhe
promocionipromocioni, , mundmund ttëë fitohenfitohen katkatëërr strategjistrategji::

Ç
M
I

M
I

P R O M O C I O N I
I LARTË

I   
UL
ËT

I   
LA
RT
Ë

I ULËT

STRATEGJI 
AJKE 

E SHPEJTË

STRATEGJI 
AJKE 

PROGRESIVE

STRATEGJI 
DEPËRTIMI

MASIVE

STRATEGJI 
DEPËRTIMI

PROGRESIVE



4. 4. MetodatMetodat e e formimitformimit tete cmimitcmimit

1. 1. ShpenzimeveShpenzimeve + + FitimitFitimit tete planifikuarplanifikuar,,
2. 2. ShpenzimeveShpenzimeve + + FitimitFitimit + + kerkesakerkesa e e 

treguttregut
3. 3. KushteveKushteve tete treguttregut –– MaksimizimiMaksimizimi I I 

firimitfirimit ( ( HMgjHMgj==SHMgjSHMgj).).



LlojetLlojet e e shpenzimeveshpenzimeve

Shp. TotaleShp. Totale

Shp. Fikses

Rrogat e garantuara
Qirraja

Amortizimi

Shp. Fikses

Rrogat e garantuara
Qirraja

Amortizimi

Shp. Variabile

Lenda e pare
Rryma

Shp. Variabile

Lenda e pare
Rryma



1. Metoda Shpenzimet Plus:

67.333433.33866063063009
6527.537.50555202203008
66.4323.5742.86234651653007
73.6723.6750174421423006
852560114251253005
103.528.575144141143004
133.3333.33100204001003003
1904015025380803002
3555530055355553001
pakufi0pakufi-30003000

Shp. 
Mes. 
Totale

Shp/ 
mes. 
Variabil
e

Shp. 
Mesatar
e
Fikse

Shp. 
Margjinal
e

Shp. 
Totale

Shp. 
Variabil
e

Shp. 
Fikse

Sasia e 
prodh.

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%?

Cmimi 5 = ? Cmimi 8 = ?



•• 1. 1. ShprenzimetShprenzimet PlusPlus. . 

•• NdermarrjaNdermarrja tentontenton qeqe tete mbulojembuloje shpenzimetshpenzimet totaletotale
dhedhe tete shtojeshtoje fitiminfitimin. . CmimiCmimi shitesshites perbehetperbehet nganga dydy
pjesepjese, , dhedhe ate:ate: (1) (1) ShpenzimetShpenzimet totaletotale tete prodhimitprodhimit dhedhe
(2) (2) FitimiFitimi qeqe I I ShtohetShtohet shpenzimeveshpenzimeve tete realizuarrealizuar. . 

110 €Cmimi shites (3 + 4)

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

100 €3.      Shpenzimet Totale

40 €2.      Shpenzimet tjera

60 €
1. Shpenzimet direkte

(materijali dhe puna)



2. Metoda II  e formimit te cmimit
Raporti ndermjet PKR, te hyres, Kerkese dhe Rezultatit Financiar.

040024002200
20055037505150
5065067007100

- 6070010640880

Rezultati 
financiar

Shpenzimet 
Totale

PKRE hyraKerkesa 
sipas 
cmimit 
per njesi

Cmimi 
per nje 
product

* Verejtje: Shpenzimet fikse = 300euro, shmv= 50 euro
Pyetje: Tregoni se me cilin cmimi ndermarrja ka

llogari me te mire financiare 
qe t’i shese produktet e veta ne treg?



Prezentimi grafik i PKR= SHF/Csh-shmv

SHF

SHT

HT

PKR

6

Humbja

Fitimi



1.Politika e cmimit – Raporti ndermjet 
pikes kritike te rentabilietit, 

te hyres, kerkeses dhe rezultatit financiar:

10200

20150

Rezultati 
financiar

Pika kritike e 
rentabiliteti

Shpenzime
t totale

Te 
hyrat

Kerkesa sipas 
cmimit

cmimi 
per njesi

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

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



MetodaMetoda III III –– MaksimizimiMaksimizimi I I fitimitfitimit
HMgjHMgj==SHmgjSHmgj

-32,072,0114-504004010
-17,367,386-30450509

-5,065,055-10480608
3,666,42340490707
1,373,61750450756

-5,085,01160400805
-18,5103,51470340854
-43,3133,32080270903
-95,0190,02590190952

-255,0355,055-1001001

Rezultat
i 

financia
r

Shpen. 
Mesat/to

tale

Shpen.
Margjin

ale

E hyra
Margjin

ale

E hyra 
Totale

Cmimi
njesi

Sasia e 
shitur



Profit = Total Revenues - Total Costs 

HM = ∆HT/∆Q



KOSTOJA DHE 
FITIMI I 

PRODHUESIT

720 LEKË

KOSTOJA E 
TREGTARIT 

ME SHUMICË
720 LEKË

MARZHI I 
TREGTARIT ME 

SHUMICË
180 LEKË

KOSTOJA E 
TREGTARIT 
ME PAKICË

900 LEKË

MARZHI I 
TREGTARIT 
ME PAKICË

600 LEKË

KOSTOJA 
(ÇMIMI) 

PËR 
KONSUMA

TORIN

1500 LEKË

**Metoda e  Marzhit (« markup » metod - në etapat e kalimit të
produkteve nga prodhuesi te konsumatori



9.2.1. 9.2.1. MetodaMetoda e e kostoskostos ++fitimifitimi
•• ÇÇmimimimi i i shitjesshitjes duhetduhet, , ttëë paktpaktëënn, , ttëë mbulojmbulojëë kostonkoston e e 

ppëërgjithshmergjithshme ppëërr njnjëësisi prodhimiprodhimi. . Ajo bazohet nAjo bazohet nëë caktimin e caktimin e 
ççmimit duke u nisur nga njmimit duke u nisur nga njëë koeficient marke (marzh) koeficient marke (marzh) 
standardstandard qqëë llogaritet si raport i llogaritet si raport i ççmimeve tmimeve tëë shitjes me shitjes me 
ççmimin e blerjes. mimin e blerjes. Pra:Pra:

ku:ku:
•• -- KmKm -- koeficienti i markkoeficienti i markëës,s,
•• -- PshPsh -- ççmimi i shitjes,mimi i shitjes,
•• -- PbPb -- ççmimi i blerjes.mimi i blerjes.
•• KKëështu, njshtu, njëë bizhutier mund tbizhutier mund tëë blejblejëë njnjëë produkt 1000 euro produkt 1000 euro 

ppëër ta rishitur me 2000 euro, d.m.th. koeficienti i markr ta rishitur me 2000 euro, d.m.th. koeficienti i markëës s 
ëështshtëë 2. Nd2. Ndëërsa marzhi do trsa marzhi do tëë llogaritej me formulllogaritej me formulëën:n:

sh

bsh

P
*)PP(M 100−

=

b

sh
m P

PK =



B. B. MetodaMetoda e e pikpikëëss kritikekritike
•• EdheEdhe ppëërcaktimircaktimi i i pikpikëëss kritikekritike bazohetbazohet nnëë ndarjenndarjen e e 

shpenzimeveshpenzimeve nnëë dydy grupegrupe: : fiksefikse dhedhe variable.variable.
Le Le ttëë jenjenëë::
•• QQ-- sasitsasitëë e e shiturashitura ttëë njnjëë produktiprodukti..
•• PP-- ççmimimimi i i shitjesshitjes ppëërr njnjëësisi produktiprodukti..
•• vv-- kostojakostoja variable variable ppëërr njnjëësisi..
•• ff-- kostojakostoja fiksefikse..
•• CC-- kostojakostoja e e ppëërgjithshmergjithshme..
•• VV-- vvëëllimi i shitjeve gjithsej (vllimi i shitjeve gjithsej (vëëllimi i i biznesit).llimi i i biznesit).
•• Le ta supozojmLe ta supozojmëë se pika kritike arrihet me sasitse pika kritike arrihet me sasitëë e e 

shitura shitura QQ’’. D.m.th. kur V=C me . D.m.th. kur V=C me ççmimin mimin PP’’..
•• QQ’’.P.P’’ = = QQ’’.v+f.v+f Nga ku:Nga ku:
•• QQ’’= = 

f
P v'−



•• Kjo mKjo mëënyrnyrëë ttëë ndihmon pndihmon pëër tr tëë ppëërcaktuarrcaktuar ççmimin minimummimin minimum
duke ditur parashikimin eduke ditur parashikimin e sasive qsasive qëë mendohet tmendohet tëë shitenshiten. Pra, . Pra, 
kemi tkemi tëë bbëëjmjmëë me pme pëërcaktimin e rcaktimin e ççmimit dysheme mimit dysheme PP’’ ppëër njr njëë
produkt kur dimprodukt kur dimëë kkëërkesrkesëën, qn, qëë shprehet me formulshprehet me formulëën e n e 
mmëëposhtme:poshtme:

•• PP’’= v= v ++ (8.6)(8.6)

•• ku:ku:
•• PP’’-- ççmimi nmimi nëë pikpikëën kritike.n kritike.
•• NdNdëërmarrja arrin pikrmarrja arrin pikëën kritike duke shitur njn kritike duke shitur njëë sasi sasi QQ’’ me njme njëë

ççmim pmim pëër njr njëësi si PP’’. Duke ditur disa elemente, mund t. Duke ditur disa elemente, mund tëë gjejmgjejmëë
ççmimin pmimin pëër produktin pr produktin pëër njr njëë periudhperiudhëë ttëë dhdhëënnëë. P.sh., le t. P.sh., le tëë
supozojmsupozojmëë se pse pëër njr njëë produkt tprodukt tëë ri ndri ndëërmarrja ka parashikuar rmarrja ka parashikuar 
qqëë kostoja variable pkostoja variable pëër njr njëësi si ëështshtëë 100 euro, nd100 euro, ndëërsa kostoja rsa kostoja 
fikse 5 milionfikse 5 milionëë euro. Njeuro. Njëë studim tregu ka treguar qstudim tregu ka treguar qëë kkëërkesa rkesa 
mund tmund tëë jetjetëë 250 mij250 mijëë njnjëësi.si.

•• NNëë bazbazëë ttëë shpjegimeve tshpjegimeve tëë mmëësipsipëërme rme ççmimi do tmimi do tëë jetjetëë::
PP’’= 100 +(5000000/250000) = 120 euro.= 100 +(5000000/250000) = 120 euro.

f
Q '



C. Metoda e marrjes parasysh tC. Metoda e marrjes parasysh tëë
rentabilitetitrentabilitetit

•• SupozojmSupozojmëë se njse njëë ndndëërmarrje industriale ka investuar rmarrje industriale ka investuar 
10 milion10 milionëë euro neuro nëë njnjëë biznes dhe dbiznes dhe dëëshiron tshiron tëë ketketëë njnjëë
rentabilitet prej 2 milionrentabilitet prej 2 milionëë euro ose 20 peuro ose 20 pëër qind. r qind. ÇÇmimimimi
do do ttëë llogaritetllogaritet kkëështushtu::

•• NNëë qoftqoftëë se se kostojakostoja ppëërr njnjëësisi ëështshtëë 12,5 12,5 euroeuro dhedhe
shitjetshitjet janjanëë 800 800 mijmijëë njnjëësisi, , atatëëherehere ççmimimimi do do ttëë jetjetëë::

•• 12,5 + (20/100 * 10000000/800000) = 12,5 + 2,5 = 12,5 + (20/100 * 10000000/800000) = 12,5 + 2,5 = 
15 15 euroeuro ppëërr njnjëësisi..

 
Çmimi = Kosto për njësi +

(Përqindja e rentabilitetit të dëshiruar * Investimet) 

Sasia e shitjeve 



1. Percaktimi I objektivave
te cmimit1. Percaktimi I objektivave
te cmimit

2. Percaktimi I kerkeses2. Percaktimi I kerkeses

3. Perllogaritja e kostos3. Perllogaritja e kostos

4. Analiza e konkurences’
Kostoja, cmimi dhe ofertes4. Analiza e konkurences’
Kostoja, cmimi dhe ofertes

5. Zgjedhja e metodes
per cmimin5. Zgjedhja e metodes
per cmimin

6. Zgjedhja e cmimit
perfundimtar6. Zgjedhja e cmimit
perfundimtar

Perfundim: Gjate percaktimit te cmimit Perfundim: Gjate percaktimit te cmimit 
menaxhmenti duhet te percjelle keto 6 menaxhmenti duhet te percjelle keto 6 

hapa:hapa:




