SYLLABUS

Té dhéna bazike té |Endés

Njésia akademike:

Fakulteti i Turizmit dhe Ambientit

Titulli i Iéndés:

Menaxhimi dhe Teknikat e Shitjes

Niveli: Bachelor
Statusi Iéndés: Obligative
Viti i studimeve: 1

Numri i oréve né javé: 3

Vlera né kredi - ECTS: 5

Koha / lokacioni:

Mésimédhénési i [éndés:

Prof. Ass. Dr. Idriz Kovagi

Detajet kontaktuese:

idriz.kovaci@ushaf.net

Pérshkrimi i Iéndés:

Lénda do té mbéshtetet kryesisht né praktikat mé
té mira té menaxhimit, teknikave té shitjes dhe
eksplorimit té tregut né kohén e sotme moderne,
me praniné e njé numri té€ madh té akteréve né
tregun lokal, kombétar, ndérkombétar dhe global,
dhe me konkurrencén e cila éshté ¢cdoheré né rritje.

Qéllimet e Iéndés:

Qéllimi i léndés éshté njohja e studentéve me
bazat e menaxhimit si fenomen bashkékohor
shogéror dhe ekonomik, si dhe detyrat bazé té
menaxhmentit né ekonomi.

Pér ta kuptuar menaxhimin dhe funksionimin e tij si
sistem, programi mésimor i Iéndés éshté i fokusuar
né analizén dhe kuptimin e shprehjeve, dukurive,
faktoréve dhe aktiviteteve t&€ cilat lidhen
drejtépérdrejté apo né ményré indirekte me katér
funksionet bazé té menaxhimit, té cilat jané:
planifikimi, organizimi, udhéhegje dhe kontrolli.
Pérvetésimi i kétij programi mésimor, iu mundéson
studentéve té pérfitojné né ngritien e aftésive té
tyre lidhur me teknikat e shitjes.

Rezultatet e pritura té nxénies:

Né pérfundim té késaj lénde studentét do té jené

né gjendje qé:

= Té kuptojné parimet themelore mbi té cilat
zhvillohet dhe funksionon menaxhimi, ményrén
bashkékohore té menaxhimit dhe teknikat e
shitjes;

= Té pérgatiten pér mjedise té ndryshme

= shitjesh si shitje me pakicé, shitje ballé pér ballé,
shitje té sofistikuara biznes - biznes;

= Té zhvillojné shkathtési té ndryshme si:
shkathtésité e komunikimit dhe prezantimit,
shkathtésité e punés né ekip dhe shkathtésité e
té shkruarit;

= Té jené té gatshém té béjné analiza té ndryshme
té tregut.



mailto:idriz.kovaci@ushaf.net

Kontributi né ngarkesén e studentit ( gjé qé duhet té korrespondoj me rezultatet e
té nxénit té studentit)

Aktiviteti Oré Dité/javé Gjithsej

Ligjérata 2 15 30
Ushtrime teorike/laboratorike 1 15 15
Puné praktike

Kontaktet me 2 1 2
mésimdhénésin/konsultimet

Ushtrime né teren 2 2 4
Kollokfiume,seminare 2 2 4
Detyra té shtépisé

Koha e studimit vetanak té 3 15 45
studentit (né biblioteké ose né

shtépi)

Pérgaditja pérfundimtare pér 5 4 20
provim

Koha e kaluar né vlerésim 2 1 2
(teste,kuiz, provim final)

Projektet,prezentimet ,et] 3 1 3
Totali 125

Metodologjia e mésimédhénies:

Ligjérata dhe ushtrime té kombinuara me raste te
studimit dhe diskutime né klasé.

Metodat e vlerésimit:

Kolokviumi i paré: 0-30%
Kolokviumi i dyté: 0-30%
Ushtrimet, seminarét; 0-20%
Hulumtimet shkencore: 0-10%
Interaktiviteti: 0-10%

Provimi pérfundimtar: 100%

Provimi final éshté vlerésuar me 100% té notés.
Provimi pérbéhet prej pyetjeve me pérgjigje té
mundshme, pyetjeve té hapura, dhe njé rast té
studimit.

Literatura

Literatura bazeé:

= Prof. Dr. Ramiz Livoreka, “Kérkime Marketingu”
Prishting, 2011.

»= Prof. Dr. Berim Ramosaj, “Bazat e Menaxhimit”,
Prishting, 2013.

Literatura shtesé:

» Prof. Ass. Dr. Idriz Kovagi, “Menaxhimi dhe
Teknikat e Shitjes, 2020.

» Vjollca Mullatahiri, “Aftésité dhe teknikat e
shitjes”, 2015.

= Stephen Robbins & Mary Coulter,
“‘Management”, New York, 2018.

= Samuel Certo & Trevis Certo, “Modern




| Management”, USA, 2016.

Plani i dizejnuar i mésimit:

Java Ligjerata gé do té zhvillohet
Java e paré: Prezentimi i syllabusit
Njohuri té pérgjithshme mbi menaxhimin
Java e dyté: Planifikimi
Java e treté: Organizimi
Java e katért: Udhéhegja (Lidershipi)
Java e pesté: Kontrolli

Java e gjashté:

Kuptimi i shitjeve si pjesé e |émisé sé marketingut

Java e shtaté:

Kollokviumi |

Java e teté:

Tregjet e konsumit dhe sjellja blerése e konsumatorit

Java e nénté:

Tregu: segmentimi dhe targetimi

Java e dhjeté:

Zhvillimi dhe menaxhimi i produkteve dhe shérbimeve pér
konsumatorét

Java e njémbedhjeté:

Teknikat e shitjes dhe vlerésimi i performancés sé shitésve

Java e dymbédhjeté:

Menaxhimi i shitjeve

Java e trembédhjeté:

Personeli i shitjes: karakteristikat, rolet, funksionet dhe
réndésia

Java e katérmbédhjeté:

Tregu global: tregtimi pa kufijé

Java e pesémbédhjeté:

Kollokviumi Il

Politikat akademike dhe rregullat e mirésjelljes:

Vijueshméria e rregullt, mbajtja e getésisé dhe angazhimi aktiv né dialog gjaté
ligjératave dhe ushtrimeve éshté e obligueshme.




