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SYLLABUS | LENDES

Té dhéna bazike té léndés

Njésia akademike:

Fakulteti Ekonomik
Departamenti: Marketing

Titulli i Iéndés:

Shitja personale dhe negocimi

Niveli: Master
Statusi Iéndés: Zgjedhore
Viti i studimeve: I/ semestri 1
Numri i oréve né javé: 2+0

Vlera né kredi — ECTS: 6

Koha / lokacioni:

Mésimdhénési i léndés: Ejup FEJZA

Detajet kontaktuese:

ejup.fejza@uni-pr.edu

Pérshkrimi i léndés

Pérmes késaj Iénde do té shqyrtojmé rolin e shitjes personale né
procesin e biznesit dhe se si shitésit kryejné detyrat e tyre. Do té
shqyrtojé aspektet e ndryshme té detyrés sé shitjes dhe si té
realizohen kéto puné né ményré efektive dhe efikase. Kursi do t&
kérkojé ndérveprim té konsiderueshém. Lénda do té pérdoré njé
shuméllojshméri té gasjeve té té nxénit duke pérfshiré 1) leximet e
kérkuara; 2) luan rol né klasé; 3) mésimi vézhgues népérmjet
luajtjes sé roleve 4) ligjérata dhe 5) diskutime té hapura rreth
céshtjeve té ndryshme té lidhura me shitjet.

Qéllimet e Iéndés:

Kjo I1éndé/ modul, fokusohet né zhvillimin dhe ruajtjen e
marrédhénieve me klientét, menaxhimin e procesit té shitjes pér
gjetjen, bashkérendimin dhe mbajtjen e klientéve gjaté arritjes sé
géllimeve té organizatés. Ne gjithashtu do té pérgendrohemi né
negociatat dhe do té pérdorim teknikat e bisedimeve pér té
negociuar ¢gmimet dhe shitjet e ngushta.

Rezultatet e pritura té nxénies:

Pas pérfundimit té ligjératave nga kjo 1éndg, studentét do té jené
né gjendje gé té:

1. kuptojné proceset dhe elementet e pérfshira né shitjen e
marrédhénieve.

2. demonstrojné njé kuptim té réndésisé sé sjelljes etike né
menaxhimin e marrédhénieve dhe shitjes.

3. demonstrojné njé kuptim té karakteristikave té njé prezantimi té
shitjeve.

4. kuptojné procesin e negocimit, metodat e mbylljes dhe
menaxhimin e kohés dhe territorit

5. identifikojné céshtjet kyce né rekrutimin, trajnimin e shitjeve,
kompensimin dhe stimujt dhe vlerésimin e performancés.
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Kontributi né ngarkesén e studentit

Aktiviteti Oré Dité/javé Gjithsej
Ligjérata 2 15 30
Ushtrime 1 15 15
Puné praktike

Kontaktet me | 1 15 15
mésimdhénésin

Ushtrime né teren

Kollokviume 2 2 4
Detyra té shtépisé 1 9 9

Koha e studimit | 60 60
vetanak té studentit

Projektet, 1 15 15
prezantimet

Koha e kaluar né | 1 2 2
vlerésim (teste,

kuiz, provimi)

Totali | 150

Metodologjia e mésimdhénies

Pjesa teorike e mésimit do té pércillet me pjesén praktike.
Studentéve do t;u kérkohet gé té punojné né grupe (jo mé shumé se
3 né njé grup) duke simuluar format, metodat dhe straegjité e
marketingut te shitja peronale dhe negocimi pér njé ndérmarrje té
improvizuar, me géllimin kryesor gé ata té jené né gjendje té
ndjejné nga afér, duke punuar sé bashku, procesin e marketingut te
shitja me pakicé

Metodat e vlerésimit:

o Vijueshméria- deri né 5%
o Punimi seminarik me prezantim- deri né 15%
e Provimi pérfundimtar- deri né 80%

Literatura

Literatura bazé:

e SELL 4th edition by Ingram, Thomas N.,
LaForge, Raymond (Buddy) W., Avila, Ramon
published by Cengage Learning (2014)

Literatura shtesé:

e Reshidi Nail, 1998. Reklama dhe shitja personale,
Prishtiné
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Plani i dizajnuar i mésimit:

Java

Temat mésimore

Java e paré:

Pérmbledhje e Shitjes Personale

Java e dyté:

Ndértimi i Etikés sé Besimit dhe Shitjes

Java e treté:

Kuptimi i blerésve dhe aftésive t& komunikimit

Java e katért:

Kérkimet Strategjike dhe Pérgatitja pér Dialogun e Shitjeve.

Java e pesté:

Dialogu i shitjes: Krijimi dhe Komunikimi i vlerés

Java e gjashté:

IAdresimi i Shgetésimeve dhe Angazhimit té Fitimit;

Java e shtaté:

Vlerésimi i paré semestral

Java e teté:

Hyrje né Metoda té Shitjes - Pérceptimi, vendosja né képucé té klientit,
kérkim té mundésive pér té vepruar dhe komunikuar.

Java e nénté:

Fokusimi né interesa jo né pozita - Duke kérkuar fitime té ndérsjella,
shpikim marréveshjet e forta té ndryshme dhe shtojmé opsionet.

Java e dhjeté:

Zgjerimi i Marrédhénieve me Klientin

Java e njémbédhjeté:

Shtimi i vlerés: Vetéudhéhegja dhe puna né grup

Java e dymbédhjeté:

Opsionet e shpikjes pér pérfitim reciprok.

Java e trembédhjeté:

Cka nése konsumatori nuk do t€ “luajé”?

Java e katérmbédhjeté:

Negociatat dhe roli i tyre né procesin e shitjes

Java e pesémbédhjeté:

\Vlerésimi i dyté semestral

Politikat akademike dhe rregullat e sjelljes
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Pjesémarrja né ligjérata dhe ushtrime é&shté e obligueshme. Studentét inkurajohen gé gjithmoné té kérkojné
sgarime gjaté ligjératave dhe ushtrimeve. Mésimdhénési do té jeté né dispozicion pér sgarime shtesé dhe
konsultime té studentéve. Studentét kané pér obligim gé pas cdo ligjérate té lexojné sé paku literaturén gé ju
&shté caktuar dhe t€ kryejné detyrat dhe eseté qé do t’u jepen. Studentét nuk jané té obliguar tu nénshtrohen
vlerésimeve gjaté semestrit. Studentét inkurajohen té pércjellin diskutimet né media dhe té hapin diskutime|
lidhur me to. Studenti duhet té jeté i ndérgjegjshém dhe té respektojé institucionin dhe rregullat studimore.
Duhet té respektojé orarin e ligjératave, ushtrimeve dhe té jeté i vémendshém né ligjerata. Eshté i obliguar
posedimi dhe paraqgitja e ID kartelés né teste dhe provim. Gjaté hartimit t& punimeve seminarike, studenti
duhet t’i pérmbahet udhézimeve t€ dhéna nga mésimdhénési pér realizimin hulumtues dhe teknik té punimit.

Mijetet gé pérdorén gjaté oréve té mésimit duhet té pastrohen dhe té ruhen né fund té orés mésimore.

Telefonat mobil/té mencur dhe pajisjet tjera elektronike (p.sh. iPod-&t) duhet té fikén (apo té kurdisen né

vibrim) dhe t& mos ekspozohen gjaté oréve té& mésimit. Ngrénia e ushgimit nuk lejohet gjaté mésimit, kurse

uii dhe lenaiet tiera ioalkoolike iané t& lejuara




