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Pérshkrimi i 1éndés

Zhvillimi ekonomik né shekullin XXI ka ndérruar
kahjet me njé dinamiké shumé té shpejté. Tregjet jané
té mbushura me shumé produkte té cilat diferencohen
pér nga niveli i shérbimeve dhe pér nga niveli i
vlerave reale té tyre pér konsumatorin. Marketingu i
shérbimeve né ekonominé globale behét mjet shumé
efikas pér komunkim efikas dhe té drejtpérdrejt me
klientét dhe me konsumatorét. Krijimi i markave pér
treg, trajnimi i ekspertéve té marketingut, marketingu i
vlerave, pércaktimi i vlerés dhe ¢mimit té shérbimeve,
cilésia e shérbimeve etj, pérbejné sfidé por edhe
mundési pér ndérmarrjet né treg.

Né ekonominé e tregut né vendet e zhvilluara
veprimtarité shérbyese pérbejné pjesén mé té
ndjeshme dhe mé profitabile té zhvillimit ekonomik.
Resurset humane, teknologjia informative,
inovacionet, turizmi, institucionet financiare dhe
jofinanciare, komunikacioni si dhe tregtia né
pérgjithési, paragesin fuqiné konkurruese pér
ndérmarrjet e vogla, t&€ mesme dhe té médha si dhe pér
ndérmarrjet multinacionale.

Qéllimet e 1éndés:

Thellim i métejmé né problematikén e marketingut
duke u fokusuar né veprimtarité shérbyese.
Orientimi pragmatik me shpjegime té shembujve
nga praktika joné e pérditéshme dhe krahasimi i
tyre me bizneset e zhvilluara paraget formén e
punés gjaté ligjeratave. Njohja me ambientin dhe
format e marketingut modern té veprimtarive
shérbyese do té elaborohen dhe do té detalizohen
né ményré qé té kuptohet drejt rendésia e
marketingut né kushtet e liberalizimit té tregut dhe
té globalizimit.




Rezultatet e pritura té nxénies:

Me kompletimin e suksesshém té 1éndés, studenti do
té jeté né gjendje:

- Té diskutojé pér sfidat dhe ambientin e
marketingut té veprimtarive shérbyese

- Té kuptojé evoluimin e zhvillimeve ekonomike
me theks né veprimtarité shérbyese

- Té diskutojé proceset globale dhe pér rendésiné
e marketingut ndérkombétar

- Té pérshkruajé ndikimin e marketingut né
biznesin global dhe suksesin e ekonomive nacionale.

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

nxénit té studentit)

Aktiviteti

Oré Dité/javé Gjithésej

Ligjérata

Ushtrime teorike/laboratorike

Puné praktike

Kontaktet me
mésimdhénésin/konsultimet

Ushtrime né teren

Kollokfiume,seminare

Detyra té shtépisé

Koha e studimit vetanak té
studentit (né biblioteké ose né
shtépi)

Pérgaditja pérfundimtare pér
provim

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

Projektet,prezentimet ,etj

Totali

Metodologjia e mésimédhénies:

Ligjeratat do té jené té konceptuara né até ményré qé
pjesémarrja e studentéve né diskutime té jeté sa mé e
madhe. Bashkébisedimi si dhe prezantimi i punimeve
né klasé do krijojné vleré shtesé pér studentét. Do té
favorizohet puna ekipore. Do té favorizohet puna
ekipore. Leximi i literaturés sa mé té gjéré si dhe
artikujve té ndryeshém lidhur me trendet e
marketingut paraget pérparési.

Metodat e vlerésimit:

Vlerésimi i studentéve do behét né tri ményra:
- Vlerésimi né klasé gjaté ligjeratave né bazé té
angazhimit té studentéve
- Vlerésimi me teste: testi i paré java e 6-té dhe
testi i dyté java 15-té




- Provimi i pérgjithshém me shkrim sipas
afateve té pércktuara nga Fakulteti.
Noté kaluese né teste dhe provim konsiderohet nése
60% e pyetjeve pérgjigjen sakté.

Literatura

Literatura bazé: Shpétim Cerri: Marketingu i Shérbimeve, EXTRA-R,
Tirang, 2011

Literatura shtesé: Philip Kotler, Hermawan Kartajya &Iwan Setiawan:
Marketing 3.0, John Wilez &Sons, INC Hoboken, New
Jersey 2010

Philip Kotler, Gary Amstrong: Parimet e Marketingut

Plani i dizejnuar i mésimit:

Java Ligjerata qé do té zhvillohet
Java e paré: Produktet, Shérbimet dhe Markat: Krijimi i vlerés pér klientin

Literatura:

- Philip Kotler, Gary Amstrong: Parimet e Marketingut
Java e dyté: Veéshtrim i pérgjithshém mbi shérbimet

- Literatura: Shpétim Cerri: Marketingu i Shérbimeve —
Java e treté: Oferta e shérbimeve dhe Klasifikimi i tyre

- Literatura: Shpétim Cerri : Marketingu i Shérbimeve
Java e katért: Procesi i Blerjes sé Shérbimeve dhe Pritjet e Konsumatorit

- Literatura: Shpétim Cerri : Marketingu i Shérbimeve
Java e pesté: Cilésia e shérbimeve

- Literatura: Shpétim Cerri : Marketingu i Shérbimeve
Java e gjashté: Vlerésimi i paré
Java e shtaté: Evidenca fizike dhe mjedisi i ofrimit té shérbimit

- Literatura: Shpétim Cerri : Marketingu i Shérbimeve
Java e teté: Marketingu i marrédhenieve

- Literatura: Shpétim Cerri : Marketingu i Shérbimeve
Java e nénté: Déshtimet dhe rigjenerimi i shérbimeve

- Literatura: Shpétim Cerri : Marketingu i Shérbimeve
Java e dhjeté: Zhvillimi dhe dizajnimi i shérbimeve té reja

- Literatura: Shpétim Cerri : Marketingu i Shérbimeve
Java e njémbedhjeté: Roli i konsumatoréve dhe i punonjésve né ofrimin e shérbimeve

- Literatura: Shpétim Cerri: Marketingu i shérbimeve -
Java e dymbédhjeté: Sekretet e marketingut té veprimtarive shérbyese

- Literatura: Shpétim Cerri : Marketingu i Shérbimeve
Java e trembédhjeté: Bérja e shérbimeve té arritshme pér konsumatorét

- Literatura: Shpétim Cerri: Marketingu i shérbimeve
Java e katérmbédhjeté: | Prezantimi i rasteve studimore
Java e pesémbédhjeté: Vlerésimi i dyté

Politikat akademike dhe rregullat e mirésjelljes:

Vijimi i rregullt, saktésia, leximi i materialeve té kérkuara, dhe pjesémarrja aktive né
diskutimet né klasé jané elemente kritike pér keté I1éndé.




