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Kjo Iéndé ju méson sudentéve konceptet e menaxhimit té marketingut népérmjet
njé serie leximesh té literaturés dhe rasteve studimore qé profilizojné problemet
vendimmarrése me té cilén pérballen profesionalistét e marketingut. Kjo Iéndé
diskuton marketingun né drejtim té funksionimit té pérgjithshém té organizatés,
Pérshkrimi | me theks té vecanté né kénaqésiné e konsumatorit. Lénda thekson ndérlidhjet e
koncepteve té marketingut, vendimmarrjes, strategjisé, planifikimit, dhe
sistemeve té kontrollit. Temat ge do té pérfshijhen jané sjelljet e kosnumatoréve,
politika e produktit, strategjia e ¢cmimit, promovimii produktit, strategjia
konkurruese, dhe menaxhimi i markés.

Objektivat e késaj Iénde synojné gé: 1. Té njihen studentét me teorité kryesore
bashkékohore né fushén e marketingut. 2. Té aftésohen studentét té analizojné né
ményré kritike dhe té zgjidhin problemet gé lidhen me strategjité e marketingut.
3. Té zgjerojé aftésité analitike té studentéve né formulimin dhe zbatimin
koncepteve té integruar té marketingut. 4. Té mundésojé zhvillimin e praktikés
pér vendim-marrjen e strategjive né biznes

Objektivat

Programi i Léndés

Java

Tema

Planifikimi Strategjik dhe Procesi i Menaxhimit té Marketingut. Qéllimi i késaj teme hyrése éshté
té paragesé procesin e menaxhimit té marketingut dhe té pérshkruajé até qé menaxherét e
marketingut duhet té menaxhojné nése do té jené efektivé. Ai gjithashtu paraget njé kornizé
rreth sé cilés jané organizuar temat pasardhése. Pjesa tjetér e temés do té pérgendrohet né
procesin e planifikimit strategjik dhe lidhjen e tij me procesin e planifikimit té€ marketingut.
Prezantimi i literaturés dhe burimeve bazé té |éndés, prezantimi i syllabus dhe ményrés sé
vlerésimit. (Fq. 2-26)

Kérkimi i marketingut: Procesi dhe sistemet pér vendimmarrje Kjo temé trajton procesin e
hulumtimit té marketingut dhe sistemet e informacionit pér vendimmarrjen. Fillon duke diskutuar
procesin e hulumtimit té marketingut qé pérdoret pér té zhvilluar informacion té dobishém pér
vendimmarrje. Pastaj, diskutohen shkurtimisht sistemet e informacionit té marketingut. (Fq.
27-39)

Sjellja Konsumatore Né kété temé, shqyrtohet sjellja konsumatore né kuadrin e procesit té
blerjes dhe vendimmarrjes. K&tu merren né konsideraté ndikimet shogérore té marketingut dhe
situatés né vendimmarrjen e konsumatorit. Kéto ofrojné informacion gé mund té ndikojé né
mendimet dhe ndjenjat e konsumatoréve né lidhje me blerjen e produkteve dhe markave té
ndryshme. Shkalla né té cilén ky informacion ndikon né vendimet e konsumatoréve varet nga njé
numér ndikimesh psikologjike. Dy nga mé té réndésishmet nga kéto jané njohja e produkteve
dhe pérfshirja e produkteve. Tema pérfundon duke diskutuar procesin e vendimmarrjes sé
konsumatorit. (Fq. 40-52)




Blerja Organizative Nése temén e kaluar éshté diskutuar sjellja e konsumatorit dhe procesi i
vendimmarrjes té pérdorur pér té bleré produkte dhe shérbime, duhet té kemi parasysh se
konsumatorét pérfundimtaré nuk jané blerésit e vetém té produkteve dhe shérbimeve.
Pérkundrazi, bizneset, agjencité geveritare dhe institucionet e tjera blejné produkte dhe
shérbime pér té ruajtur organizatat e tyre dhe pér té arritur objektivat e tyre organizativé. Kéto
organizata jané klienté kryesoré pér shumé tregtaré. Né kété temé ne diskutojmé natyrén e
kétyre organizatave dhe ofrojmé njé model té pérgjithshém té procesit té blerjes pér to. Tema
fillon duke diskutuar katér kategori té blerésve organizativé dhe mé pas paraget njé pérmbledhje
té procesit té blerjes organizative. (Fq. 53-63)

Segmentimi i Tregut Kjo temé e trajton segmentimin e tregut si procesin e ndarjes sé njé tregu
né grupe té konsumatoréve té ngjashém dhe zgjedhjen e grupit (grupeve) mé té pérshtatshém
pér firmén pér té shérbyer. Grupi ose segmenti i tregut gé njé kompani zgjedh té pérgendrohet
quhet treg i synuar. Ne e ndajmé procesin e segmentimit té tregut né gjashté hapa. Ndérsa e
pranojmé qé renditja e kétyre hapave mund té ndryshojé, varésisht nga firma dhe situata, ka
raste kur analiza e ndarjes sé tregut mund té injorohet. Né fakt, edhe nése vendimi pérfundimtar
éshté "tregu masiv" dhe aspak segmentim, ky vendim duhet té arrihet vetém pasi té jeté kryer
njé analizé e ndarjes sé tregut. Késhtu, analiza e segmentimit té tregut éshté njé gur themeli i
planifikimit té shéndoshé té marketingut dhe vendimmarrjes. (Fq. 64-76)

Strategjia e Produktit dhe e Markés Strategjia e produktit éshté njé element kritik i marketingut
dhe strategjisé sé biznesit, pasi pérmes shitjes sé produkteve dhe shérbimeve kompanité
mbijetojné dhe rriten. Kjo temé diskuton katér fusha té réndésishme né zhvillimin e strategjive té
produkteve. Sé pari, diskutohen disa ¢éshtje themelore, duke pérfshiré pérkufizimin e produktit,
klasifikimin e produktit, cilésiné dhe vlerén e produktit, pérzierjen e produktit dhe linjén e
produktit, markén dhe baraziné e markés dhe paketimin. Sé dyti, shpjegohet cikli jetésor i
produktit dhe implikimet e tij né strategjiné e produktit. Sé treti, rishikohet auditimi i produktit
dhe sé fundmi, pérshkruhen tre ményra pér t'u organizuar pér menaxhimin e produktit. Kéto
pérfshijné sistemin e menaxherit té marketingut, sistemin e menaxherit té& markés dhe ekipet
ndér-funksionale. (Fg. 78-95)

Planifikimi dhe Zhvillimi i Produktit té ri Produktet e reja jané njé pjeseé jetike e strategjisé sé
rritjes konkurruese té njé firme. Drejtuesit e firmave té suksesshme e diné se nuk éshté e
mjaftueshme pér té zhvilluar produkte té reja mbi njé bazé sporadike. Ajo gé vlen éshté njé klimé
e zhvillimit té produktit gé con né njé triumf pas tjetrit. Arsyeja kryesore e gjetur pér déshtimin e
produktit té ri éshté njé paaftési nga ana e kompanisé shitése pér té pérputhur ofertat e saj me
nevojat e klientit. Kjo paaftési mund t'i atribuohet tre burimeve kryesore: pamjaftueshmérisé sé
pérpjekjeve té inteligjencés paraprake, déshtimit nga ana e kompanisé pér t'iu afruar asaj qé
kompania bén mé miré dhe paaftésisé pér té siguruar vleré mé té miré se produktet dhe
teknologjité konkurruese. (Fg. 96-109)

Provimi gjysmefinal

Komunikimet e Integruara Marketing - Pjesa e paré Komunikimi me klientét do té jeté ¢éshtja e
gjeré e dy temave té ardhshme qé pérgendrohen né elementé té ndryshém té promociinit. Pér té
thjeshtuar diskutimin me studentét, tema éshté ndaré né dy kategori themelore: komunikimi
jopersonal (java 9) dhe komunikimi personal (java 10). Kjo temé gjithashtu diskuton
domosdoshmériné pér té integruar elementét e ndryshém té komunikimeve marketing. (Fq.
110-129)

10

Komunikimit e Integruara Marketing - Pjesa e dyté Shitja personale, ndryshe nga reklamimi ose
promovimi i shitjes, pérfshin marrédhénie té drejtpérdrejta ndérmjet shitésit dhe klientit. Né njé
kuptim zyrtar, shitja personale mund té pércaktohet si njé rrjedhé e dyanshme e komunikimit
midis njé blerési t& mundshém dhe njé shitési qé éshté krijuar pér té pérmbushur disa objektiva.
Shkencétari i sjelljes ka shumé té ngjaré ta karakterizojé shitjen personale si njé lloj ndikimi
personal. Nga ana operative, éshté njé proces i ndérlikuar komunikimi, ende i pa kuptuar
plotésisht nga tregtarét. (Fg. 130-145)
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Strategjité e Shpérndarjes Kjo temé ka té béjé me zhvillimin dhe menaxhimin e kanaleve té
shpérndarjes dhe procesin e shpérndarjes sé produkteve né ekonomi komplekse, shumé
konkurruese dhe té specializuara. Kanalet e shpérndarjes i sigurojné konsumatorit pérfundimtar
ose blerésit organizativ kohén, vendin dhe dobiné poseduese. Késhtu, njé kanal efikas éshté ai
gé jep produktin kur, ku dhe sa kérkohet me njé kosto totale minimale. (Fq. 146-160)
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Strategjité e Vendosjes sé Cmimeve Vendimet pér vendosjen e ¢mimeve duhet té merren né
konsideraté té kujdesshme kur njé firmé po paraget njé produkt té ri ose planifikon njé ndryshim
té ¢mimit afatshkurtér ose afatgjaté. Kjo temé diskuton kérkesén, ofertén dhe ndikimet
mjedisore gé ndikojné né vendimet e gmimeve dhe thekson se té tre kéta faktoré duhet té
merren parasysh pér njé ¢mim efektiv. Sidoqofté, si¢ do té diskutohet né leksion, shumé firma
¢mojné produktet e tyre pa marré parasysh né ményré té qarté té gjitha kéto ndikime. (Fq.
161-170)
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Marketingu i Shérbimeve Qéllimi i késaj teme éshté katérfish. Sé pari, studenti do té njihet me
karakteristikat e vecanta té shérbimeve dhe implikimet e tyre strategjike. Sé dyti, do té
diskutohen konceptet kryesore gé lidhen me ofrimin e shérbimeve cilésore. Sé treti, do té
pérshkruhen pengesat qé né té kaluarén kané véshtirésuar dhe ende vazhdojné té pengojné
zhvillimin e marketingut té shérbimeve. Sé fundmi, do té hulumtohen trendet dhe strategjité
aktuale té inovacionit né marketingun e shérbimeve. Me kété gasje, materiali i trajtuar deri tani
mund té integrohet pér té dhéné njé kuptim mé té miré té marketingut té shérbimeve. (Fq.
172-187)
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Marketingu Global Né kété temé do té shgyrtohet menaxhimi i marketingut né kontekst global.
Do té diskutohen metodat e organizimit té tregjeve globale kundrejt atyre té brendshme, detyrat
e hulumtimit té tregut global, metodat e strategjive té hyrjes né tregjet globale dhe strategjité e
mundshme té marketingut pér njé firmé shumékombéshe. Gjaté shqyrtimit té secilés prej kétyre
fushave, studenti do té gjejé njé fije té pérbashkét - njohjen e mjedisit kulturor lokal - qé duket té
jeté njé parakusht kryesor pér suksesin né secilén fushé. (Fq. 188-203)
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Prezantimi i Projektit semestral

16

Provimi final

Parakushtet

* Peter, J. P, Donnelly, J. H. “Preface to Marketing Management”, (13th ed).

LIteratura | v Graw Hill. ISBN-13 97800735299

* David A. Aaker, Damien McLoughlin, “Strategic Market Management:

Referenca té tjera | European Edition” , Wiley, 2010

* Philip T. Kotler, Kevin Lane Keller - Marketing Management ( Pearson)

Puné laboratori

Pérdorimi i komp.

Té tjera

Rezultatet e Léndés dhe Kompetencat

Né pérfundim té Iéndés, studentét do té marrin njé kuptim té qarté té terminologjise,
teknikave, mjeteve dhe strategjive té pérdorura né menaxhimin efektiv t& marketingut dhe
zhvillimin e strategjisé sé marketingut.

Studentét do té pérfitojné njé kornizé gjithépérfshirése pér analizimin, pérgatitjen dhe
prezantimin e analizave té ¢éshtjeve.

Studentét do té aftésohen né vlerésimin e pozicionit financiar té njé kompanie dhe ndikimin
financiar té vendimeve dhe strategjive té ndryshme té marketingut.

Studentét do té zhvillojné aftési praktike té planifikimit né marketing té gérshetuara me
strukturimin dhe prezantimin

Studentét do té jené né gjendje té identifikojné elementét e nevojshém pér té siguruar
avantazhet konkurruese si né tregun lokal, ashtu dhe até global.

Studentét do té zhvillojné, mprehin dhe testojné aftésité e tyre analitike né vlerésimin e
situatave, renditjen dhe organizimin e informacionit kryesor, bérjen e pyetjeve té duhura,
pércaktimin e mundésive dhe problemeve, identifikimin dhe vlerésimin e kurseve alternative
té veprimit, interpretimin e té dhénave, vlerésimi i rezultateve té strategjive té kaluara,
zhvillimin dhe mbrojtjen e strategjive té reja, ndérveprimin me menaxherét e tjeré, marrjen e
vendimeve né kushte pasigurie, vlerésimin kritik té punés sé té tjeréve, pérgjigjen ndaj
kritikave.




Ményra e Vlerésimit té Léndés

Notat e Ndérmjetme Sasia Pérgindja

Gjysmeé finale 1 30
Kuize 1 5
Projekte 1 10
Projekte semestrale 1 20
Puné laboratori 0 0
Pjesémarrja né mésim 1 5
Kontributi i notave té ndérmjetme mbi vierésimin final 70

Kontributi i provimit final mbi vierésimin final 30

Total 100

Ngarkesa ECTS (Né Bazé té Ngarkesés sé Studentit)

Aktivitetet Sasia Koh(i:i)z"ge_j)atja Ngark(eo s:é; otale
Kohézgjatja e ku[sit (nge pérfshiré edhe javén e provimeve : 16 4 64
16x Orét totale té kursit)
Orét e studimit jashté klase (Parapérgatitje, Praktika etj) 14 3 42
Detyra 2 3 6
Gjysmé finale 1 7 7
Provimi final 1 6 6
Té tjera 0 5 0
Ngarkesa totale e oréve 125
Ngarkesa totale e oréve / 25 (oré) 5.00

ECTS 5.00




