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Lénda "Aftésit€ Negocuese - Lidership" trajton marrédhéniet midis
negocimit dhe lidershipit n€ kontekstin e administrimit t€ biznesit.
Studentét do té shqyrtojné skenarét e negociatave, do t€ vlerésojné stilet e
lidershipit dhe do té zbatojné parimet teorike né kontekstet e biznesit
pérmes t€ t& mésuarit ndérveprues dhe studimeve t€ rasteve. Studentét do
té eksplorojné teorité, parimet dhe aplikimet né organizaté té stileve té
lidershipit dhe aftésive t€ negocimit népérmjet analiz€s. Pérmes analizés,
studentét do té njihen me parimet, ideté dhe pérdorimet praktike t&
teknikave té negocimit dhe lidershipit. Studentét do té zbérthejné skenarét
e negociatave, analizojné stilet e lidershipit dhe vlerésojné efikasitetin e
secilit stil né njé séré kontekstesh organizative.

Q¢&llimi i késaj 1€nde Eshté t'u ofrojé studentéve njohuri t&€ metodave dhe
qasjeve té nevojshme pér t'u béré negociatoré dhe lider té afté né njé séré
mjedisesh organizative. N& botén e biznesit, negocimi &shté njé aftési
thelbésore qé prek gjithgka, nga marréveshjet individuale deri te
partneritetet organizative. Kjo 1éndé ka pér qéllim gé studentéve t’u
zhvillojé aftésité g€ u nevojiten pér té€ negociuar me sukses, pér té ofruar
njé udhéheqje t€ guximshme, t€ ndershme dhe té pérqendruar
strategjikisht.

Pas pérfundimit té késaj 1€nde, studentét do té jené né gjendje té:

= Zbatojné teorit€ dhe modelet e negociatave pér té vlierésuar dhe hartuar
strategji né€ njé séré skenarésh komercialé.

= Demonstrojné€ komunikim efektiv dhe t& dé€gjojné me vémendje né
ményré qé t€ promovojné njé shkémbim pozitiv t& ideve gjaté
negociatave.

= Pérdorin njé séré teknikash negociuese pér t€ arritur marréveshje qé do
té pérfitojné palét e pérfshira.

= Vlerésojné qasjet e tyre negociuese, pikat e forta dhe hapésirén pér
zhvillim duke reflektuar mbi veten.

= Integrojné fleksibilitetin, ndjeshmériné dhe integritetin si parime
lidershipi pér t& pérmirésuar efikasitetin e negociatave.

= Bashképunojné me palét e interesuara pér té gjetur njé konsensus dhe
pér t€ zgjidhur mosmarréveshjet né negociata.
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Ngarkesa e studentit (duhet té korrespondoj me rezultatet e té nxénit té studentit)

Aktiviteti Dité/javé Gjithsej
Ligjérata 2 15 30
Ushtrime teorike/laboratorike 2 15 30
Puné praktike 1 5 5
Kontaktet me 1 5 5
mésimdhénésin/konsultimet
Ushtrime né terren 1 5 5
Kollokfiume, seminare 1 5 5
Detyraté e shtépisé 1 5 5
Koha e studimit vetanak t&
studentit (né biblioteké ose né 2 10 20
shtépi)
Perggtl‘ga pérfundimtare pér 5 5 10
provim
Koha e kaluar né vlerésim (teste,

. . 1 5 5
kuis, provim final)
Projektet, prezantimet, etj 1 5 5

Metodologjia e mésimdhénies:

Totali 125 oré (5 ECTS)

Ligjérata, seminare interaktive, detyra pér veté-studim dhe lexim, kuize
periodike, projekte hulumtuese pér aplikim praktik t& 1éndés dhe raste
studimore.

Metodologjia e vlerésimit:

Literatura

Literatura primare:

=  Pjesémarrja e rregullt dhe aktive né ligjerata dhe ushtrime: 10%,

= Provimi i mesit té semestrit: 30%,

= Projekti i 1éndés: 30%,

=  Provimi i fundit té semestrit: 30%.

Gates, S. (2023). The Negotiation Book: Your Definitive Guide to
Successful Negotiating (3rd ed.). Wiley. ISBN: 978-0-857-08952-6.

Menkel-Meadow, C. (2022). Negotiation: A Very Short Introduction (1st
ed.). OXFORD University Press. ISBN 9780198851400

Ramosaj, B. (2006). Menaxhmenti kreativ & Lidershipi (1st ed.). Vatra.
ISBN: 9951-441-17-3

Ligjérata t& pérpunuara nga mésimdhénési. Mund té shfrytézohen edhe
libra tjeré g€ jané né pérputhje me planprogramin e 1€ndés. Preferohet
literaturé e botuar né pesé vitet e fundit.

Literatura shtesé:

Davies, M. (2021). The Practical Negotiation Handbook: A five-step
approach to lasting partnerships (1st ed.). Kogan Page. ISBN:
9781398601826

Thompson, L. L. (2021). The Mind and Heart of the Negotiator (7th ed.).
Pearson.

Baber, W. W., & Fletcher-Chen, C. C.-Y. (2020). Practical business
negotiation (2nd ed.). Routledge. ISBN: 978-0-367-42172-4

Craver, C. B. (2020). Art of negotiation in the Business World (2nd ed.).
Carolina Academic Press. ISBN: 9781531017774
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Walch, K. S., Mardyks, S., & Schmitz, J. (2018). Quantum negotiation:
The art of getting what you need. John Wiley & Sons, Inc.

Salacuse, J. W. (2017). Real Leaders Negotiate! Gaining, Using, and
Keeping the Power to Lead Through Negotiation (1st ed.). Palgrave
Macmillan. DOI 10.1057/978-1-137-59115-9

McCarthy, A., & Hay, S. (2015). Advanced Negotiation Techniques (1st
ed.). Apress Berkeley, CA. IX, 176. https://doi.org/10.1007/978-1-

Plani i dizajnuar i mésimit:

Ligjérata

Ushtrime

Hyrje né Negocim
- Pasqyré e bazave té negociatave; Hyrje né

Aktivitet pér njohjen e studentéve
me njéri-tjetrin.

modeleve té negociatave (p.sh. Projekti i
Negocimit té Harvardit); Diskutim mbi zbatimin e
teorive té ndryshme né praktiké.

Java e pare: termat dhe konceptet kryesore; Réndésia e Diskutim: Pérvoja personale me
aftésive negociuese né rolet drejtuese. negocimin.
Teorité dhe modelet e negociatave Analiza e studimit t€ rastit: Zbatimi
- Hyrje né teorité kryesore té negociatave (p.sh., |  teorive té negociatave né skenaré
. distributive vs. integruese); Pérmbledhje e ;
Java e dyté: g ) y praktik.

Java e treté:

Aftésité e komunikimit né negociata

- Réndésia e komunikimit efektiv né negociata;
Strategjité e komunikimit verbal dhe joverbal;
Teknika té dégjimit aktiv.

Ushtrime me role pér té praktikuar
aftésité e komunikimit n€ skenarét e
negociatave.

Java e katért:

Strategjité dhe taktikat e negociatave

- Véshtrim i pérgjithshém i strategjive dhe
taktikave té pérbashkéta té negociatave BATNA
(Alternativa mé e miré pér njé marréveshje té
negociuar); Dinamika e fuqisé né negociata.

Simulimi i negociatave: Zbatimi i
strategjive dhe taktikave té
ndryshme né njé skenar me role.

Java e pesté:

Stilet e negociatave

- Véshtrim i pérgjithshém i stileve té ndryshme té
negociatave (p.sh., konkurrues, bashképunues,
kompromentues), Analiza se kur duhet pérdorur
¢do stil negocimi bazuar né kontekstin dhe
qéllimet; Kuptimi i ndikimit té stilit té negocimit
né rezultate.

Ushtrime me role pér t€ praktikuar
stile t&€ ndryshme negocimi né
skenaré t&€ ndryshém; Diskutim né
grup: Reflektimi mbi efektivitetin e
stileve té ndryshme té negocimit né
situata t€ ndryshme.

Java e gjashté:

Etika dhe Integriteti né negociata

- Réndésia e sjelljes etike né negociata, Dilemat
etike né negociata dhe ményrat pér t'i trajtuar
ato; Ndértimi i besimit dhe raportit né negociata.

Analiza e studimit t& rastit:
Vendimmarrja etike né skenarét e
negociatave.

Java e shtaté:

Stilet e Lidershipit né€ negociata

- Hyrje né stile té ndryshme lidershipi dhe
ndikimi i tyre né rezultatet e negociatave; Analiza
se si stilet e ndryshme té lidershipit ndikojné né
dinamikén e negociatave; Kuptimi i rolit té
lidershipit né formésimin e strategjisé dhe qasjes
s€ negociatave.

Aktiviteti né grup: Identifikimi dhe
diskutimi i shembujve té stileve
efektive té lidershipit té negociatave
né raste studimore; Pérséritje pér
Kollokviumin I - Testi i mes-
semestrit

Java e teté:

Kollokviumi I - Testi i mes-semestrit dhe
prezantimet e projekteve.

Ushtrime me role pér té praktikuar
skenaré negocimi me stile té
ndryshme lidershipi.

Java e nénté:

Negocimi ndérkulturor

- Sfidat dhe mundésité né negociatat
ndérkulturore; Dimensionet kulturore dhe
ndikimi i tyre né negociata,; Strategjité pér
komunikim efektiv ndérkulturor.

Lojé me role: Simulimi i
negociatave me konsiderata té
diversitetit kulturor.
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Zgjidhja e konfliktit né negociata Ushtrim né grup: Lojéra me role pér

- Kuptimi dhe menaxhimi i konflikteve né zgjidhjen e konflikteve.
Java e dhjeté: negociata; Teknikat e zgjidhjes sé problemeve né

bashképunim; Shndérrimi i konflikteve né

mundési pér pérfitime reciproke.

Pérgatitja dhe planifikimi i negociatave Analiza e skenarit t€ negociatave:
Java e - Réndésia e pérgatitjes né negociata; Pércaktimi | Zhvillimi i planeve té negociatave
njémbédhjeté: i objektivave dhe prioriteteve té negociatave, pér skenaré specifiké.

Krijimi i njé plani negocimi.

Zhvillimi dhe ekzekutimi i njé negocimi té Ushtrim praktik: Studentét punojné

suksesshém né grupe pér té zhvilluar plane
Java e - Strategjité pér planifikim efektiv té negociatave, | negocimi pér skenaré té caktuar,

e duke pérfshiré pércaktimin e objektivave dhe duke u fokusuar né strategji dhe

dymbédhjeté: . P . . .. .

identifikimin e prioriteteve; Teknikat pér ekzekutim.

zhvillimin e njé strategjie negociuese té

pérshtatur pér kontekste dhe géllime specifike.

Teknikat e avancuara t€ negociatave Simulimi i avancuar i negociatave:
Java e - Teknika té avancuara negocimi (p.sh., ankorimi, | Skenari i negociatave

. inkuadrimi); Dinamika e negociatave shumépaléshe.

trembédhjeté: o L ; o

shumépaléshe,; Ballafaqimi me situata té véshtira

negociuese.

Negocimi né kontekste organizative Analiza e studimit t€ rastit: Sfidat e
Java e - Negocimi né mjediset organizative; Analiza dhe | negociatave brenda organizatave.
katérmbédhjeté: menaxhimi i paléve té interesuara; Ndértimi i Pérséritje pér Kollokviumin II -

koalicioneve negociuese. Testi i fund-semestrit
Java e Kollokviumi II - Testi i fund-semestrit dhe Prezantimet e projekteve.
pesémbédhjeté: prezantimet e projekteve.

Politikat akademike dhe kodi i sjelljes ‘

= Pér ¢do temé mésimore, studentét do té pajisen me materiale t€ nevojshme né€ gjuhén shqipe.

= Pjesémarrja e rregullt dhe me pérpikéri né ligjérata, pérvec nése ka arsye t&€ vlefshme pér mungese.

= Pérgatitja pérpara pjesémarrjes né ligjerata, pér tu pérfshiré né ményré aktive né diskutime.

= Respektimi i Kodit etik, pérfshiré€ respektin pér mésimdhénésin dhe studentét e tjeré duke dégjuar me
vémendje, duke shmangur sjelljet pércarése dhe duke u pérmbajtur nga bisedat anésore.

= Angazhimi me materialin duke mbajtur shénime, kérkimi i sqarimeve kur éshté e nevojshme.

= Pérfundimi i detyrave dhe ushtrimeve né kohé, duke respektuar afatet e pércaktuara nga mésimdhénési.

Pérdorimi i teknologjisé me pérgjegjési, duke siguruar qé pajisjet si laptopét ose tabletét t&€ pérdoren pér
aktivitete t&€ lidhura me léndén.

Ruajtja e integritetit akademik duke mos u pérfshiré né mashtrime ose plagjiaturé gjaté testeve,
provimeve ose detyrave.

Eshté e detyrueshme posedimi dhe paraqitja e ID-sé sé studentit né teste.

Eshté i ndaluar pérdorimi i celularéve né klasé, pérvec nése éshté pér qéllime studimi, arsye mjekésore
ose si mbéshtetje pér studentét me nevoja té veganta.
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