SYLLABUS

Té dhéna bazike té 1éndés

Njésia akademike:

Fakulteti 1 Turizmit dhe Ambientit

Titulli i 1éndés:

Menaxhimi i sjelljes s€ konsumatorit

Niveli: Master

Statusi i léndés: Obligative

Viti i studimeve: 1

Numri oréve né javé: 3

Vlera né kredi: 5

Koha / lokacioni: Ushaf

Mésimdhénési i 1éndés: Afrim Loku

Detajet kontaktuese: Afrfim.loku@ushaf.net

Pérshkrimi i léndés .

Lénda fokusohet né njé véshtrim mé té afért se si konsumatorét
pérpunojné informacionet, zhvillojné preferencat dhe béjné
zgjedhjen pér ta. Pjesa teorike ¢ 1éndés tregon se cilat jané
preferencat ¢ konsumatorit: kultura, mediat masive, mediat
sociale, mendimet, emocionet dhe sjelljet gé ndikojné né
sjelljen e konsumatorit. Komunikimi brenda grupeve dhe
shpérndarja e  risive,Perceptimi, Té  mésuarit  dhe
kujtesa,Motivimi, personaliteti dhe emocioni

Qéndrimet,Stili 1 jetés

Vendimmarrja dhe stadet e saj — Njohja e problemit

Stadet e procesit té vendimmarrjes — K&érkimi i,Informacionit

Qéllimet e l1éndés:

QéEllimi kryesor i késaj l1énde &shté studimi i sjelljes sé
individéve, grupeve ose organizatave dhe proceseve gé ato
pérdorin pér t€ zgjedhur, siguruar, pérdorur dhe shpérndaré
produkte, shérbime, pérvoja ose ide, pér t€ kénaqur nevojat dhe
déshirate tyre,

Komunikimi  brenda grupeve dhe shpérndarja e
risive,Perceptimi,Té  mésuarit dhe  kujtesa,Motivimi,
personaliteti dhe emocioni

Qéndrimet,Stili 1 jetés

Rezultatet e pritura té
mésimnxénies:

Pas pérfundimit t€ suksesshém té modulit, studenti duhet té:

e Njohin réndésiné dhe menaxhimin e sjelljeve té
kosnumatoréve

e Kuptoj ndikimet psikologjike dhe sociologjike né procesin e
marrjes s€ vendimeve konsumatore

o Formuloj strategji t&€ duhura t€ marketingut

¢ Fitojné kuptimin e koncepteve teorike dhe konceptuale t&
sjelljes sé€ konsumatorit si dhe ti zbatojné ato né situatat dhe
praktikat
E- marketingut.

o  Pérfitoj njohuri bazike pér sjelljet dne menaxhimin e tyre
ne ndérmarrje,

e Zhvilloj aftési dhe shkathtési pér kryerje te analizEs e
sjelljes konsumatore,

e Dallon cilat jané llojet ¢ sjelljeve konsumator
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Kontributi né ngarkesén e studentit (gjé qé duhet té korrespondojé me rezultatet e té nxénit té

studentit)

Aktiviteti Oré Dité/javé Gjithsej
Ligjérata 3 15 45
Ushtrimet teorike / detyra
Puné praktike
Kontaktet me mésimdhénésit — konsultimet 1 15 15
Ushtrime né terren
Kollokiume — seminare 2 2 4
Detyra té shtépisé
Koha e studimit vetanak té studentit (né 3 15 45
biblioteké ose né shtépi)
Pérgatitja pérfundimtare né provim 10 1 10
Koha e kaluar né vlerésim (teste, kuiz, provim 1 1 1
final)
Projektet, prezantimet etj 1 5 5
Totali 125

Metodologjia e mésimdhénies
(dhe mésimnxénies)

Ligjérata do te organizohet duke pas studentin ne gendér, do t&
dégjohet opinioni i studenteve, pér ményrén e organizimit te ligjératés
e cila do té jeté interaktive lidhur me temat e ligjéruara dhe zgjedhjen e
detyrave, orientimi né shtjellimin e materialit do t€ diskutohen né grup,
kompani.

Metodat e vlerésimit (Kriteret
e kalueshmérisé€)

Né njé semestér do te mbahen dy kollokuiume (teste), testi i
kollokuiumit ka maksimum 40 pike, studenti e kalon kollokuiumin e
paré, nése né testin vlerésues t€ kollokuiumit ka gjysmén e mé shumé
pérgjigje té sakta. Pasi g€ studenti vlerésohet se ka kaluar kollokuiumin
e paré, atéheré mund t’i nénshtrohet kollokuiumit té dyté, studenti ka te
drejt ti nénshtrohet vetém provimit final (me shkrim ose me goje) i cili
ka 80 pike (testi pérmban detyra, pyetje te hapura-mbyllura dhe pyetje
me pérgjigje alternative).

Metoda e vlerésimit:

80 piké - nga té dy kollokuiumet me shkrim ose provimi final,

10 piké - angazhimi dhe vijueshméria ne ligjérata,

10 piké — detyra, punimi seminarik, projekt hulumtues, etj,

Mjetet e konkretizimit — T1

Pérdorimi i tabelés, Interneti, wireless, kompjuteri, projektori, Power
point, etj.

Raporti ndérmjet pjesés
teorike dhe praktike té
studimit

65% Teori,
35% Interpretim i detyrave, prezantim i studenteve me detyra dhe
punime,

Literatura
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Plani i dizajnuar i mésimit:

Java Ligjérata gé do té zhvillohet
Java e paré Kuptimi dhe evoluimi i sjelljes konsumatore,
Cfaré éshté sjellja konsumatore,Evoluimi i sjelljes konsumatore.
Java e dyté

Studimi i sjelljes konsumatore dhe perspektivat e saj,

Metodat e studimit t€ sjelljes konsumatore,parimet konsumatore ,etika
né biznes ,modeli konceptual i sjelljes konsumatore.

Java e treté

Kultura dhe nén kultura,
Kultura dhe variacionet kulturore ,koncepti I cultures,nénkultura ,gjinia
si nén kulturé,nénkultura fetare.

Java e katért

Demografia dhe klasat sociale,
Demografia,klasa sociale ,variablat e klasave sociale ,prirjet né
ndryshyme demografike ,ndryshymi I structures familjare

Java e pesté

Familja dhe grupet e referimit,
Familja ,cikli i jetes s€ familjes ,rolet né sjellje ,grupet e referimit
Jlojet e grupeve t€ referimit.

Java e gjashté

Komunikimi brenda grupeve dhe shpérndarja e risive,Komunikimi
Brenda grupeve ,drejtimi | opinionit ,strategjia e marketingut dhe
lidershipi,shpérndarja e risive .

Java e shtaté

Perceptimi,
Natyra e perceptimit ,ekspozimi ,vémendja ,interpretimi,perceptimi
dhe strategjia e marketingut.

Java e teté

Té mésuarit dhe kujtesa,
Té mésuarit dhe kujtesa,natyra e te mésuarit ,té& mésuarit njohés
,kujtesa afatshkurtér.

Java e nénté

Motivimi, personaliteti dhe emocioni,
Natyra e motivit,teorit e motivimit ,zbulimi | motivit bleres,qgfar esht
personaliteti.

Java e dhjeté

Qéndrimet,
Kuptimi dhe funksionet e géndrimit, modelet e géndrimit ,matja e
elementeve té géndrimit

Java e njémbédhjeté

Stili i jetés,
Koncepti mbi veten ,stili | jetés ,marketing | stilit téjetés,VALS,stilet e
jetes jashté evrope.

Java e dymbédhjeté

Vendimmarrja dhe stadet e saj —
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Njohja e problemit,modelet e vendimmarrjes ,teorit e marketingut
,lojet e vendimmarrjes .

Java e trembédhjeté

Stadet e procesit té vendimmarrjes , Kérkimet e informacionit .
Kérkimet e informacionit ,natyra e kérkimit té informacionit ,burimet
e informacionit

Java e katérmbédhjeté

Strategjit e marketingut té mbéshtetura né modele té kerkimit té
informacionit .

Hapat gjaté kérkimit té informacionit ,vlera e kérkimit té
informacionit.

Java e pesémbédhjeté

Stadet e procesit té vendimmarrjes
Vlerésimi i alternativave dhe blerja,réndésia e kénaqésis konsumatore
,vlerésimii blerjes ,reagimi nga pakénagésia .

Politikat akademike dhe rregullat e mirésjelljes:

Studenti éshté i obliguar t’i vijojé ligjératat mé rregull dhe t€ keté sjellje korrekte nda j kolegé€ve dhe stafit
té Universitetit, mbajtja e qetésisé dhe angazhimi interaktiv gjaté ligjératave dhe ushtrimeve &shté e

obligueshme.
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