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	Përshkrimi i lëndës
	Kjo lëndë ofron leksione të njohurive të ekonomisë moderne dhe  depërtimit në praktikat e biznesit në fushën e shitjeve , menanxhimit të shitjeve, si dhe negociatave në tregjet e brendshme dhe të jashtme.  Studentët përmes ligjeratave, shqyrtimit të materialeve të dhëna dhe përmes diskutimeve në klasë marrin njohuri teorike dhe praktike  për metodologjinë dhe format efektive të shitjes dhe  për strategjitë e negocimit.  Njohuritë e përfituara nga kjo lëndë rrisin efektin e komunikimit me klientët si dhe mundësinë për ndërtimin e marrëdhenjieve afatgjata me ta.

	Qëllimet e lëndës:
	Lënda fokusohet në ndërtimin e njohurive të avancuara në fushën e shitjeve dhe negociatave.  Rritë aftësitë për analizë dhe kuptim të negocimit të shitjeve, e cila do refletonte në ndërtimin e strategjive komunikuese dhe negociuese. Ndihmon në ndërtimin e mendimit kritik për teknikat e negocimit  si dhe në ndërtimin e çmimeve të përshatshme për tregjet e synuara. Orienton studentët në trajtimin e emocioneve, përdorimin e levave në negociata si dhe  për kuptimin e dalllimeve ndërkulturore në biznesin ndërkombëtar.

	Rezultatet e pritura të nxënies:
	Me kompletimin e suksesshëm të lëndës, studenti do të jetë në gjendje:
· Të kuptojë dhe kalsifikoj faktorët ndikues në shitje dhe në negocim.
· Të vlerësoj burimet e fuqisë negocuese dhe ndikimin e tyre në rritjen e shitjeve
· Të  kuptojë metodat e shitjeve përsonale dhe procesin negocues deri në përbyllje të negociatave.
· Të vlerësojë zhvillimet teknologjike dhe të praktikojë ato në proccsin e shitjeve dhe negociatave.
· Të zhvillojë aftësi për komunkim  me klientët si dhe për të zgjedhur problememt lidhur tregjet e synuara. 
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	Metodologjia e mësimëdhënies:  
	Ligjeratat do të realizohen në formë të ligjeratave, punimeve seminarike, analiza të rasteve, luajtje të rolit si dhe detyrave tjera individuale.  Do të favorizohet puna ekipore. Leximi i literaturës sa më të gjërë si dhe artikujve të ndryeshëm lidhur me trendet e strategjive të shitjës dhe negociatave paraqet përparësi.

	
	

	Metodat e vlerësimit:
	Metoda e vlerësimit është si në vijim
Vlerësimi gjatë gjithë semestrit: Kjo metodë e vlerësimit bazohet në këto komponente:
· - Testi I-rë që do të organizohet në javën e VII-të të ligjeratave,  
· -  Testi i II-të që do të organizohet në javën e XIV-të të ligjeratave,
- Pjesëmarrja aktive në ligjerata dhe ushtrime
Pjesëmarrja e rregullt ne ligjerata, ushtrime përmes:
· Debateve aktive në ligjerata dhe ushtrime
· Prezantimi i punimit final:  rast studimor ose punim seminarik (1 punim ose një rast studimor)

	
Literatura 

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

	Literatura shtesë:  
	



	
Plani i dizejnuar i mësimit:  


	Java
	Ligjerata që do të zhvillohet

	Java e parë:
	Kuptimi dhe definimi i shitjes përsonale dhe negocimit

	Java e dytë:
	Shitjet si funksion dhe profesion i biznesit

	Java e tretë:
	Njohja e produkteve, tregjeve dhe klientëve si elemente profesionale të shitjeve 

	Java e katërt:
	Roli i etikës dhe mjedisit ligjor në shitje dhe negocim

	Java e pestë:  
	Komunikimi ndërpërsonal në shitjet përsonale dhe negociatat


	Java e gjashtë:
	Elementet e procesit të shitjes

	Java e shtatë:  
	Testimi i parë semestral

	Java e tetë:  
	Gjetja e klientëve dhe përgaditja për një vizitë shitjeje

	Java e nëntë:  
	Vizita e shitjeve: prezantimi, hulumtimi i situatës dhe prezantimi i shitjeve

	Java e dhjetë:  
	Forcimi i preznatimit të shitjeve

	Java e njëmbedhjetë:
	Përgjigja ndaj ankesave të klientëve

	Java e dymbëdhjetë:
	Përfundimi i shitjeve dhe shërbimet pas shitjes

	Java e trembëdhjetë:  
	Konceptet themelore dhe fushat e negocimit të shitjeve

	Java e katërmbëdhjetë:  
	Përgaditja për negociata dhe procesi i negociatave

	Java e pesëmbëdhjetë:   
	Testimi i dytë semestral




	Politikat akademike dhe rregullat e mirësjelljes:

	Vijimi i rregullt, saktësia, leximi i materialeve të kërkuara, dhe pjesëmarrja aktive në diskutimet në klasë janë elemente kritike për ketë lëndë. 
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