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	Njësia akademike: 
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	Titulli i lëndës:
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	Viti i studimeve:
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	Numri i orëve në javë:
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	Vlera në kredi – ECTS:
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	Koha / lokacioni:
	

	Mësimëdhënësi i lëndës:
	Prof. Assoc. dr.  Besim Beqaj

	Detajet kontaktuese: 
	besim.beqaj@uni-pr.edu

	Përshkrimi i lëndës
	Kjo lëndë  fokusohet në adresimin e çështjeve, proçeseve dhe strategjive që kanë të bëjnë me shitjen personale dhe me negocimin. Do të shqyrtojë rolin e shitjes përsonale në proceset e biznesit si dhe përformancën e shitësve për të relaizuar detyren e tyre të shitjes.  Do të shikohen aspektet e ndryshme për realizimin e shitjes efektive dhe efikase.  Lënda ofron njohuri dhe përvoja për artin e shitjes, për ndërtimin e raporteve njerëzore, negocimin dhe për menaxhimin e shitjes. 

Do të shqyrtohen teknika të ndryshme , duke angazhuar studentët në gjetjen e blersëve perspektiv, menaxhimin e procesit të shitjes, futjen e produkteve në treg, negocimin, strategjitë përmbyllëse dhe menaxhimin e marrëdhënieve. 


	Qëllimet e lëndës:
	Lënda fokusohet në ndërtimin dhe përdorimin 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.

	Rezultatet e pritura të nxënies:
	Me kompletimin e suksesshëm të lëndës, studenti do të jetë në gjendje:
· Të demonstrojë kuptimin e procesit të shitjes  dhe të jetë në gjendje që ta kuptojë ndërlidhjen me funksionet tjera tlë ndërmarrjes.
· Të kuptojë dhe të të jetë në gjendje të kalsifikoj faktorët ndikues në shitje dhe në negocim.
· Të vlerësoj burimet e fuqisë negocuese dhe ndikimin e tyre në rritjen e shitjeve
· Të  demonstrojë kuptimin e plotë të sjelljës etike në shitjen përsonale dhe negocim.
· Të kupton dhe të demonstron njohuritë për filozofinë bazike, teknikat, taktikat dhe strategjitë për shitje dhe negocim. 
· Të analizojë faktorët dhe të vlerësojë situatat unike për mbylljen e shitjes dhe për menaxhimin e pas-shitjes.
· Të vlerësojë zhvillimet teknologjike dhe të praktikojë ato në proccsin e shitjeve dhe negociatave.

	
	

	Kontributi nё ngarkesёn e studentit ( gjё qё duhet tё korrespondoj me rezultatet e tё nxёnit tё studentit)

	Aktiviteti 
	Orë 
	 Ditë/javë  
	Gjithësej

	Ligjërata
	2
	15
	 30

	Punë praktike
	4
	5
	20

	Kontaktet /konsultimet me mësimdhënësin
	1
	15
	15

	Ushtrime  në teren
	2
	5
	10

	Kollokfiume,seminare
	2
	5
	10

	Detyra të  shtëpisë
	1
	15
	15

	Koha e studimit vetanak të studentit (në bibliotekë ose në shtëpi)
	3
	10
	30

	Përgaditja përfundimtare për provim
	2
	5
	10

	Koha e kaluar në vlerësim (teste,kuiz,provim final)
	1
	6
	6

	Projektet,prezentimet ,etj
 
	1
	4
	4

	Totali 
	
	
	150

	Metodologjia e mësimëdhënies:  
	
Realizimi I lëndës bëhet përmes një shumëllojshmërie të qasjeve të të mësuarit duke përshirë (por pa u kufizuar): 1) Leximet e nevojshme; 2) angazhimi në klasë; 3) simulimi përmes luajtjes së roleve; 4) ligjëratat; 5) diskutime për rastet studimore . 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:
· Intervistë me  shitës profesional: – detyrë individuale: 10%
Intervistë me dy shitës profesional. Intervista përfshinë shpjegimin e detyrave, edukimi dhe trajnimi, si vlersëhen dhe paguhen, çka shesin dhe kush janë konsumatorët e tyre.
· Simulimi i negocimit – detyrë grupore: 20%
Studentët do të marrin rolin e negociatorit ose klientit për të zhvilluar një negociatë me qëllim të mbylljës së shitjes.  Vlerësimi bëhet nga kolegët.
· Prezantimi i shitjes: 30% 
[bookmark: _heading=h.gjdgxs]Grupi zgjedh një produkt dhe tregun e synuar për të hulumtuar dhe përgaditur shitjen. Studentët tjerë marrin rolin e blerësve potencial.
· Testet semestrale: 30 %
· Pjesëmarrja aktive në klasë: 10%
Prezenca në klasë është obligative. Nuk lejohen më shumë se 3 mungesa!


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

	Literatura shtesë:
	1. The Power of Selling, Kimberly K. Richmond, v1.0, published Saylor Foundation (2010) PDF format
2. Strategjia dhe taktika e negocimit, Branko Vukmir, Kolegji Universitar „Victory”, Prishtinë 2007
3. Te shesësh të padukshmen, Harry Beckwith, Botimet Max, Tiranë 2002



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

	Java e tretë:
	Roli I etikës dhe mjedisit ligjor në shitje dhe negocim

	Java e katërt:
	Kuptimi i blerësve dhe shkathtësitë e komunikimit 

	Java e pestë:  
	Prospektimi strategjik dhe përgaditja për dialogun e shitjes.

	Java e gjashtë:
	Vizita e shitjeve: prezentimi, hulumtimi dhe komunikimi i vlerave
Prezentimet individuale

	Java e shtatë:  
	Testimi i parë semestral

	Java e tetë:  
	Trajtimi i kundërshtimeve dhe ankesave 

	Java e nëntë:  
	Mbyllja e shitjes dhe shërbimet e passhitjes

	Java e dhjetë:  
	Procesi dhe metodat e negocimit

	Java e njëmbedhjetë:
	Praktikat e negocimit ne biznes 

	Java e dymbëdhjetë:
	Ndërtimi dhe zgjerimi raporteve me klientet – marketingu i marrëdh[nieve

	Java e trembëdhjetë:  
	Prezentime: Simulimi grupor i negociatave

	Java e katërmbëdhjetë:  
	Prezentime e punës finale nga grupet

	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 këtë lëndë. 
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