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Kursi “E-commerce” synon té njohé studentét me tendencén e re té té bérit biznes
dhe tregéti online. Lénda synon t'i afrojé sa mé shumé studentét me modelet e
reja te biznesit dhe tregtisé elektronike duke i njohur me elementét pérbérés té
Pérshkrimi | tyre, faktorét gé ndikojné né to, infrastrukturén, kuadrin ligjor dhe etik té
funksionimit, ¢éshtje té privatésisé dhe sigurisé dhe elementét pérbérés té ICT-sé.
Lénda i njeh studentét edhe me modelin e komunikimit online dhe realizimin e
blerjeve online, Marketingu Digital dhe Menaxhimi i Marrédhénieve me klientin

Té shpjegojé kuptimin dhe réndésiné e e-business Té shpjegojé modelet kryesore
té e-business Té shpjegojé se si ndikojné faktoré té jashtém dhe té brendshém né
planet dhe praktikat e e-business Té shpjegojé ¢éshtje té e-business té lidhura me
etikén, ligjin dhe shoqériné Té shpjegojé Céshtje té lidhura me siguriné dhe
privatésiné e té dhénave Té shpjegojé si ka ndikuar interneti né pérmirésimin e
komunikimit né botén e sotme Té shpjegojé se si ka ndikuar interneti né
marrédhéniet e bizneseve me klientet, Té kuptojmé Marketingun Digital dhe
Menaxhimin e Marrédhénieve me Klientin

Objektivat

Konceptet Kryesore

E-Business; E-Commerce; Business to Business (B2B); Business to Consumer
(B2C); Consumer to Consumer (C2C); Consumer to Business (C2B); Government to
Business (G2B); Business to Government (B2G); Government to Consumer (G2C);
Etika online, Privatésia online; CRM, e-CRM, Marketing Digital,

Programi i Léndés

Java

Tema

Kapitulli 1: Hyrje né biznesin dixhital dhe tregtiné elektronike (pjesa e paré) Pas pérfundimit té
kétij kapitulli, studentét duhet té jené né gjendje té pércaktojné kuptimin dhe shtrirjen e biznesit
dixhital dhe ndryshimin midis biznesit dixhital dhe tregtisé elektronike. Studentét do té kuptojné
disa pérkufizime té: tregtisé elektronike; biznes dixhital; Intranet dhe ekstranet; marketing
dixhital; rrjet social; e-qeverisja. (fq. 3-28)

Kapitulli 1: Hyrje né biznesin dixhital dhe tregtiné elektronike (pjesa e dyté) Studentét do té
vazhdojné me kapitullin pérmes zbulimit té mundésive té biznesit dixhital (Nxitésit e adoptimit té
teknologjisé dixhitale; nxitésit e kostos/efikasitetit; nxitésit e konkurrencés) dhe Rreziget dhe
Barrierat pér adaptimin e konsumatorit me Internetin. (fgq. 28-40)

kapitulli 2: Analiza e mundésive pér tregtiné elektronike Pas pérfundimit té kétij kapitulli,
studentét duhet té jené né gjendje: Té plotésojné njé analizé té tregut online pér té vlerésuar
pérdorimin e teknologjive dhe mediave dixhitale nga konkurrenti, klienti dhe ndérmjetési si pjesé
e zhvillimit té strategjis€; té Identifikojné modelet kryesore té biznesit dhe tregjeve pér
komunikimet dhe tregtimin dixhital; té vlerésojné efektivitetin e modeleve té biznesit dhe té té
ardhurave pér bizneset online, vecanérisht bizneset fillestare dixhitale. (fq. 41-76)

Kapitulli 3: Menaxhimi i infrastrukturés dixhitale té biznesit Pas pérfundimit té kétij kapitulli,
studentét duhet té jené né gjendje: - Té€ pérkufizojné gamén e teknologjive dixhitale té pérdorura
pér té ndértuar njé infrastrukturé biznesi dixhitale brenda njé organizate dhe me partnerét e saj;
- Rishikojné gasjet e menaxhimit té nevojshme pér té ruajtur cilésiné e shérbimit pér pérdoruesit
e platformave dixhitale (fq. 77 - 125)




Kapitulli 4: E-mjedisi (pjesa e paré) Pas pérfundimit té kétij kapitulli studentét duhet té jené né
gjendje té identifikojné elementét e ndryshém té makro-mjedisit té njé organizate qé ndikojné né
biznesin dixhital té njé organizate dhe strategjiné e marketingut dixhital: Privatésia dhe besimi
né tregtiné elektronike; Mbrojtja e té dhénave; Reklamimi né internet; Mbrojtja e pronésisé
intelektuale; Rreziget e postés elektronike. (fq. 127-154)

Kapitulli 4: E-mjedisi (pjesa e dyté) Pas pérfundimit té kétij kapitulli studentét duhet té jené né
gjendje té vlerésojné rolin e faktoréve makroekonomiké si ekonomia, politikat geveritare té
biznesit dixhital, taksat dhe kufizimet ligjore (154-174).

Pérséritje

Gjysém - final

Kapitulli 5: Strategjia e biznesit dixhital (pjesa e paré) Pas pérfundimit té kétij kapitulli, studentét
duhet té jené né gjendje té ndjekin njé model té duhur té procesit té strategjisé pér biznesin
dixhital: té pércaktojné strategjiné e biznesit dixhital; Analiza strategjike e burimeve dhe
proceseve; Analiza e mjedisit konkurrues, Vlerésimi i kércénimeve konkurruese; pércaktimi i
objektivave strategjiké (fq. 177-217).

10

Chapter 5: Digital business strategy (part two) After completing this chapter the students should
be able to Outline alternative strategic approaches to achieve digital business: Digital business
channel priorities; Market and product development strategies; Positioning and differentiation
strategies; Business, service and revenue models; Marketplace restructuring; Supply chain
management capabilities; Internal knowledge management capabilities; Organizational
resources and capabilities (pg. 217-247).
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Kapitulli 8: Marketingu dixhital (pjesa 1) Pas pérfundimit té kétij kapitulli, studentét duhet té jené
né gjendje té pércaktojné marketingun dixhital, té hartojné planifikimin e marketingut dixhital, té
kryejné analizén e situatés (analiza cilésore e kérkesés sé klientit, analiza e konkurrencés dhe
analiza ndérmjetése ose ndikues (fg. 323 -350)
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Kapitulli 8: Marketingu dixhital (pjesa 2) Pas pérfundimit té kétij kapitulli studentét duhet té jené
né gjendje té pércaktojné strategjité e tregut té synuar, Strategjiné e pérmbaijtjes, Fokusimin né
Karakteristikat e komunikimeve té mediave dixhitale, Interaktivitetin, Inteligjenca,
Individualizimin, Integrimin, Ristrukturimin e industris€, Pavarésiné e vendndodhjes, Taktikat,
produkti, Fokusimi né markimin né internet (fq. 350- 386).
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Kapitulli 9: Menaxhimi i marrédhénieve me klientét (pjesa e paré) Pas pérfundimit té kétij
kapitulli, studentét duhet té jené né gjendje té pércaktojné aplikacionet e marketingut t&€ CRM;
Cfaré éshté e-CRM; Pérfitimet e e-CRM; Strategjia e angazhimit té klientit; Profilizimi i klientit;
Procesi i blerjes online; Menaxhimi i blerjes sé klientéve; Komunikimet e marketingut pér klientét;
Karakteristikat e komunikimeve interaktive té marketingut; Fokusohuni né mediat sociale dhe
strategjiné e CRM sociale (fg. 387 - 435).
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Kapitulli 9: Menaxhimi i marrédhénieve me klientét (pjesa 2) Pas pérfundimit té kétij kapitulli,
studentét duhet té jené né gjendje té pércaktojné menaxhimin e mbaijtjes sé klientit; Fokusimi né
Shkélgimin né cilésiné e shérbimit té tregtisé elektronike; Pérmirésimi i cilésisé sé shérbimit
online (Besueshméria; Pérgjegjshméria; Materialet e prekshme; Siguria; Empatia); Zgjerimi i
klientit; Zgjidhje teknologjike pér CRM; Llojet e aplikacioneve CRM; Cilésia e té dhénave (fq. 436-
465).
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Pérséritje

16

Provimi final




Parakushtet | Studenti duhet té frekuentojé [éndén né masén minimale prej 75%.

* “Digital business and E-Commerce Management”, Dave Chaffey, Tanya

Literatura | 1o mphill, David Edmundson - Bird 2019

Referenca té tjera

¢ E-commerce 2017 (2017). Kenneth c. Laudon, Carol Guercio Traver (13th
edition). Prentice hall

Rezultatet e Léndés dhe Kompetencat

Studentét do té jené né gjendje té shpjegojné kuptimin dhe réndésiné e termave e-business

1 dhe e-commerce; avantazhet dhe disavantazhet gé sjell operimi i biznesit népérmjet internetit

2 Studentét do té jené né gjendje té dallojné modelet e ndryshme té e-business dhe e-
commerce

3 Studentét do té jené né gjendje té shpjegojné ¢éshtje té lidhura me etikén, siguriné dhe
privatésiné online.

a Studentét do té jené né gjendje té shpjegojné se si ndikojné faktoré té jashtém dhe té
brendshém né planet dhe praktikat e e-business dhe e-commerce.

5 Studentét do té jené né gjendje té shpjegojné se si ka ndikuar interneti né pérmirésimin e
komunikimit né botén e sotme online.

6 Studentét do té jené né gjendje té shpjegojné se si ka ndikuarMarketingu Digital dhe CRM dhe

e-CRM tek Bizneset Digitale.

Ményra e Vlerésimit té Léndés

Notat e Ndérmjetme Sasia Pérgindja
Gjysmeé finale 1 30
Kuize 0 0
Projekte 1 20
Projekte semestrale 0 0
Puné laboratori 0 0
Pjesémarrja né mésim 1 10
Kontributi i notave té ndérmjetme mbi vlerésimin final 60
Kontributi i provimit final mbi vlierésimin final 40
Total 100
Ngarkesa ECTS (Né Bazé té Ngarkesés sé Studentit)
Aktivitetet sasia | Kohezgjatja | Ngarkesa Totale
Kohézgjatja e ku[sit (Dyke pérfshiré edhe javén e provimeve : 16 4 64
16x Orét totale té kursit)
Orét e studimit jashté klase (Parapérgatitje, Praktika etj) 14 1 14
Detyra 1 8 8
Gjysmeé finale 1 16 16
Provimi final 1 23 23
Té tjera 0 0 0
Ngarkesa totale e oréve 125
Ngarkesa totale e oréve / 25 (oré) 5.00
ECTS 5.00




