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ABSTRAKT

Teza trajton rolin dhe réndésiné e negociatave afariste n€ suksesin e organizatés, gjegjésisht
rastin e bizneséve né Kumanové. NE kapitullin e paré do fillojmé me pérshkrimin dhe
analizén e ekonomisé€ né pérgjithési, historikun e bizneséve né Kumanové, duke vazhduar mé
tej me rolin e organizatave dhe nocionin negociate né ekonomi si dhe taktikat e menaxhimit

té biznesit.

Kapitulli i dyté né vete mbérthen krizat ekonomike né biznese, véshtirésité e biznismenéve né
rrethinén ¢ Kumanovés, problemet dhe krizat ekonomike, situatat konfliktuoze dhe

konkurrencén né tregun e punés si dhe organizimin dhe suksesin né€ pune.

NE kapitullin e treté do pérmbaj rolin e menaxherit/ es né€ biznes, taktikat menaxhuese, llojet
e bizneséve duke krahasuar biznesét e vogla me ato t€ médha né rrethinén e Kumanovés, dhe

né fund pérmbyllet me konsumet n€ njé ndérrmarrje dhe fitimin.

Ndérsa, kapitulli i katért do japénjé pasqyrédetajuese mbi rolin e organizatave, taktikat

negociuese, dhe roli i tyre né biznesét e rrethin€s s€¢ Kumanovés.

Né fund né kapitullin e pesté, do vazhdoj me metodologjin€ e hulumtimit, paraqitjen e té
dhénave té fituara pérmes pyetsoréve, duke konkluduar né réndesiné e negociatave afariste né

rolin e organizatés, rasti i bizneséve né Kumanové dhe rrethingé.

Fundi 1 kétij punimi do pérfundoj me bibliografiné dhe burimin e literaturés q¢ mé ndihmuan

né realizimin e kétij punimi t€ dobishém pér fushén e ekonomisé dhe ekspertizén e bizneséve.

Ekonomia &shté njé shkencé shogérore qé¢ merret me studimin e prodhimit, shpérndarjes dhe
konsumit té té€ mirave dhe shérbiméve. Ndryshe, ekonomia njihet si shkencé ¢ cila studion té
gjitha marrédhéniet g€ zhvillohen gjat€ njé procesi ekonomik, qofshin ato mes génieve
njerézore, qénieve njerézore dhe mjeteve t€ prodhimit apo génieve njerézore dhe politikave té

prodhimit.
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Sipas t€ dhénave nga Ministria ¢ Ekonomis€ jan€ mé€ shumé se 70 kompani né Kumanové
dhe rajonin ¢ Kumanovés, diversitet t€ biznesit, veganérisht t€ zejtaréve dhe kompanive

mikro, té vogla dhe t€ mesme, si dhe té grave sipérmarrése.

Fjaletkyce: Negociata, roli, suksesi, bizneset, organizatat.

ABSTRACT

The thesisaddresses the role andimportanceofnegotiations in the successofevents,
namely the caseofbusinesses in Kumanovo. In the firstchapteréill fill é&ith the
descriptionandanalysisof the economy in general, the historyofbusinesses in Kumanovo,
folloéingfurtheréith the role oforganizationsand the notionofnegotiations in the economy as

€ell as businessmanagementtactics.

The secondchaptercovers the economiccrises in business, the difficultiesofbusinessmen in the
districtofKumanovo, economicproblemsandcrises, situationsofconflictandcompetition in the

labormarket, as €ell as the organizationandorganizationof€ork.

In the thirdchapter I é&illcontain the role ofmanager in business, managementtactics,
typesofbusinessescomparingsmallbusinesseséithlargeones in  the vicinityofKumanovo,

andfinallyconcludeséithconsumption in honorand profit.

While, the fourthchapteréillgive an overvie€of the role oforganizations, negotiatingtactics,

andtheir role in businessesaroundKumanovo.

At the end of the fifthchapter, it continueséith the studymethodology, the vieéof the data
obtainedthrough the questionnaires, concludingon the importanceofbusinessnegotiations in

the role of the organization, the caseofbusinesses in Kumanovoand the surroundingarea.

The end ofthispaperéill end é&ith the bibliographyand the sourceof literature thathelped me in

the realizationofthisusefulpaperfor the fieldofeconomicsandbusinessexpertise.

Economicsis a  scientificsciencethatdealséith ~ the  studyof  the  production,
analysisandconsumptionofgoodsandservices. Otheréise, economicsisknoén as sciencestudies
all the differences€hichisduring an economicprocess, be theybetéeen human beings, human

beingsandmeansofproduction or human beingsandproductionpolicies.
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According to data from the MinistryofEconomy, there are more than 70 companies in
Kumanovoand the Kumanovoregion, businessdiversity, careofcraftsmenandmicro, smalland

medium companies, as éell as entrepreneurialgraves.

Keywords: Negotiation, role, success, businesses, organizations.

1. KAPITULLI - I

1.1 HYRIJE

Roli dhe réndésia e negociatave afariste né suksesin e organizatés-Rasti i bizneséve né
Kumanové,temé qé kérkon njé shtjellim té thellé si dhe njé elaborim te thukté sepse réndésia
dhe pesha e vet temés kérkon njé pé€rpikshméri dhe sqarim mé t€ detaizuar,duke pasur si bazé

se mé pas ne thirremi si ekspert t& ¢éshtjeve me negociata.

Negociatat apo me saktésisht negocimi paraqget dialog nga dy apo mé shumé palé apo persona
té cilét synim kryesor kané té arrijné nj€ rezultat produktiv dhe t€ dobishém pér ¢éshtje té
ndryshme qoftindividuale,grupore,té cilat mé pas ndikojné direkt n€ performancén e

organizatés.

Negocimi €shté njé ndérveprim dhe proces ndérmjet subjektéve qé aspirojné t€ bien dakord

pér ¢éshtje me interes t€ ndérsjellé,dukeoptimizuar shérbimet e tyre individuale.

Ky rezultat i dobishém mund t€ jeté pér t€ gjitha palét e pérfshira,0se vetém pér njé ose disa
prej tyre.Negociatorét duhet té kuptojné procesin e negociatave dhe negociatorét e tjeré té
rrisin shanset e tyre pér t€ mbyllur marréveshje,pér t&€ shmangur konfliktet,pér t€ vendosur

marrédhénie me palét e tjera dhe pér té pérfituar dhe pér t€ maksimizuar pérfitimet reciproke.

Ményra thelbésore né mardhénijet me njerézit mos kritikoni por debatoni,mos fajésoni por
ndégjoni,mos dénoni por veproni.Jini t&€ pa kursyer né€ vlersime té€ ndershme dhe té

singerta,gjalléroni tek té tjerét até€ qé ju vet déshironi.

Do t&€ munohemi g€ né kété fazé t€ kétijé punimi té japim sqarim dhe konluzion té tregojm

rreth asaj se ¢’far ne kuptuam dhe konkluduam.
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Gjaté fillimit t€ punimit do té shtjellojm temén pér ekonominé népergjithési ku u kuptua se
ekonomia éshté njé shkencé sociale e cila prodhon shpérndarejn dhe konsumin e mallrave
dhe shérbimeve.Studimi 1 ekonomisé né pérgjithési ndahet né dy disiplina edhe
até€:Mikroekonomia g€ fokusohet né¢ konsumatorin,dhe Makroekonomia e studion ekonomin

né pérgjithési.

Sa i pérket biznesit dhe rolit n€ pérgjithési kuptuam se s€ pari fjala biznes rrjedhén e ka nga
gjuha Angleze génénkupton aktivitetin e punés g€ pér qéllim ka t€ mirat ekonomike.Pér ta
definuar madhésin e biznesit jané disa kritere si:numri ipunésuarve,realizimi dhe garkullimi
ifinancave,veprimtaris si dhe madhé&sis s€ shitjes.Mundemi té konstatojmé se bizneset e

nxisin konsumin ndérsa konsumi i nxit bizneset.

Nése flasim pér menaxhmentin dhe biznesin kuptojmé se ai €shté njé degé e ekomonomisé qé
pérfshin aplikimin e metodave ekonomike té cilat metoda studiojné dhe analizojné
vendimarrjen si dhe maksimizimin e t€ mirave materiale.Funksionet baz€ t€ menaxhmentit

mundemi ti ndajmé si:palnifikim,organizim,udhéheq dhe kontrollojé organizatén.

Gjaté shtjellimit dhe pérkufizimit t€ menaxhmentit kuptuam se Organizata si pjesé e sajé
paraget nj€ térési njerézish té cilét kan€ njé veprimtari né€ njé€ organizaté t€ pérbashkét.Q&llimi
gjithashtu si pjesé e menaxhmetit paraget synimin t€ cilin organizata pércakton,fokusi kryesor

éshté rezultati.

Konkludojmé se menaxhmenti &shté njé proces qé pér bazé ka implementimin efikas dhe
efektiv realizimin e géllimeve t€ njéorgaziate,njé grup i zgjedhur i njerézve qé kané detyré
njé qéllimté pérbashkét,memenaxhment organizata realizon dhe vendos standard se si
pérmes resurséve qé posedon dhe dhénien e punéve,realizohet qéllimi q€ ka,pra realizimi i

asaj q€ déshirojmé dhe mendojmé se €shté e drejté népérmjet njerézve té tjere.

Si qéllim kryesoré té€ kétij hulumtimi mundemi t&€ themi se &shté oreintimi i1 shumé
organizatave q€ né€ t€ ardhmén népérmjet negociatave si ti arrijné majat e suksesit dhe
rezultatin déshiruar g€ ¢’do organizat ¢ déshiron,dhe se si organizata te ballafagohet me
konflikte dhe si do ti zgjidh ato.Roli dhe réndésia éshté,analiza dhe cilésia e performancéné
organizaté€ si dhe sygjerimi i alternativave pér zgjidhjen e atyre probleméve,e qé si pérfundim
na mundéson té kuptojmé se shtylla kryesore jané€ menaxherét té cilét edhe e ndértojné njé
organizaté. Te Menaxhimi i personelit apo me resurset kuptuam se detyré kryesore ka

plotésimin e vendéve t€ punés néorganizaté,mbajtjen dhe motivimin e punétoréve,té edukoj
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dhe t€ zhvilloj€ fugin€ punétore dhe ti vlersojé né€ paga.Negociatat mundemi t€ themi se jané

proces kompleks ku gé€llim kané vendosjen e mardhénieve ndérmjet paléve.

Delegacini si dhe formimi brenda organizatés kushtézohet nga lloji i negociatave dhe
specifika e tyre,delimit i detyrave brenda organizatés delegohet nga menaxheri.Njé
delegacion mundet t& pérfshijé ekspert té cilét do té jené né€ gatishméri té japin vlersime t&
menjéhershme,pra delegacioni zhvesh té gjitha pérpjekjet pér arritjen e pé€rmasave té
kualicioneve me marréveshje té cilat arrite nuk kané qené aq shumé té
pritéshme.Tekdefinimi i problemit né organizaté qoft€ organizaté ¢ vogél e mesme apo e
madhe pér brenda saj ka probleme té ndryshme té cilat munden ta démtojné organizatén.Sic
mundemi edhe té konstatojmé edhe kuptojmé se definimi i problemit né organizaté ka njé rol
té vecant sepse po nga vet identifikimi i problemeve mvaret edhe veté ekzistimi i poté

njejtes.

Zhvillimi dhe pérgatitja pér negociata nénkupton pérgatitjen e njé liste t€ aktivitetéve té cilat
jané t€ propozuara ku zbatimi 1 té cilave duhet té sigurojé suksesin e procesin
negociatave.Procesii  negociatave  nénkupton g€ kalon né disa faza  si
:pérgatitja,negocimi,analiza e rezultatéve.Gjithashtu kuptuam se kemi dy lloje t€ negociatave
té cilat jané:zyrtare dhe jozyrtare.Suksesin e negociatave e pércakton negocimi proces ky qé
zhvillohet mes dy ose mé shumé paléve té cilat palé kané nevoja dhe géllime té ndryshme
secila pér vetén e tyre.Dhe mundemi t&€ themi se Arti i komunikimit €shté aftésia pér

shmangéjen nga gabimet.

Nése flasim pér strategjité atéher ato jan€ njé zgjidhje e konfliktit nga palé t& treta e cila
€shté krijuar gjaté zhvillimit t€ negociatave.Nése ne déshirojmé qé né njé proces té€ jemi té
sukseshématéher se patjetér strategjit paraprake na ndihmojné g€ té€ dalim fitues né€ até proces
negociues.Kuptimi I ndérmarrjes si té€rési ésht€ q€ t€ ndérmarrésh digka,kété gjé shumé
persona e kan déshiruar dhe nga kjo del se kuptimi i saj éshté se pronarét e bizneséve té vogla
quhen ndérmarrés,ai pérkufizohet si njé njeri qé organizon,drejton dhe merr pérsipér rreziqet
brenda sajé.Né biznes dallojmé tre lloje té bizneséve edhe
até:individual,ortakéri,dhekorporat.Bizneset ¢ vogla dhe t¢ médha kané dallime esenciale
sepse ata ndryshojné pik sé pari se ato t€ voglat kan€ nga njé pronar€ ndérsa kéto t€ médhat

pérbéhen nga aksionaré.
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1.2 QELLIMI | HULUMTIMIT

Qéllimi i1 kétij hulumtimi éshté orientimi i ¢do organizate afariste se si né té ardhmen
népérmjet negociatave t€ arrijmé rezultatin e déshiruar.Duke u bazuar né faktin se ¢do
organizaté afariste e suksesshme ballafagohet me konflikte t€ ndryshme ,domosdoshmérisht
paraget nevojén pér gjetien e formés s€ negociatave pér zgjidhjen e
probleméve,ballafagiminme konfliktet,arritjen e sukseséve,organizimin e punés,vlerésimin e

konkurrencés,ndikimin e krizave ekonomike etj.
Sekreti icdo fitoreje géndron né organizimin e t&€ padukshmés(MarcusAurelius)

Qéllimet e kérkimit-Qé€llimet kryesore t€ kétiy hulumtimi jané t€ hulumtojérolin e
shpérndarjes sé€ pasurisé familjare né bizneset familjare né Kumanové.Pérderisa né vendet e
zhvilluara biznesét familjare jané mé té interesuara pér t€ bashképunuar me njéri-tjetrin dhe
ky drejtim 1 bén mé t&€ suksesshém, por nga ana tjetér pér bizneset familjare né Kumanové
partneriteti konsiderohet si pengesé pér t€ arritur sukses.Népérmjet nénvlerésimit t€ késaj
mundésie,kéto kompani né shumicén e rastéve shfaqin performancé mé t€ ulét duke
funksionuar individualisht sepse nuk shohin pérfitimet qé€ ofron puna kolektive me anétarét e

familjes.

Objektivat e hulumtimit-Objektivi i hulumtimit toné &ésht€ t€ identifikojmé rolin dhe
réndésin€ e organizatave afariste,sa ato kané ndikim né suksesin e organizatés.Do analizojmé

se sa té réndésishme janénegociatat,rasti 1 bizneséve ne
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Kumanové,menaxhimin,takimet,angazhiminnegociatoré me palét e kundérta,problemet dhe
sfidat.

Roli dhe réndésia e negociatave €shté t& zhvillojé aftési pér analizén sasiore dhe cilésore té
pérformancés sé marrjeve t&€ vendiméve né€ organizaté t€ zhvilloj njé kuadér té analizés né
ményré q€ t€ zbulojné problemet mé t€ réndésishme t€é organizatés dhe té sygjerojné
alternativa pér zgjidhjen e tyre,se si duhet trajtuar njé organizaté,cfaré té drejtash e
pérgjegjési kané ato,ku pérmes stimulimit té aft€sive praktike t€ negociatave, do té zhvilloni
aftési negociuse g€ jo vetém g€ ju ndimojné t€ menaxhoni konfliktin,por edhe té ndértoni
besim.Menaxherét jané shtylla kryesore g€ ndértojné njé organizaté né bazé t& dhénave,dijes

dhe aftésis.

1.3 HIPOTEZAT

Studimi yné pérfshin katér pyetje kryesore kérkimore,mbi té cilat bazohen analizat tona té

métejshme.
Hipotezat kérkimore jané:

v' H.1lPércaktimi i strategjis¢ té sakté negociuse ndikon né performancen e
organizatés

v' H.2.Pérgatitja e duhur pér negociata dhe strategjiné pér negociata ndikon né
suksesin e negociatave

v H.2-a.Takimi me negociatorét ndikon né suksesin e negociatave

v H.2-b.Pérgatitja e suksesshme pér negociata ndikon né suksesin e negociatave
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2. KAPITULLI - 11

RISHIKIMI | LITERATURES
MENAXHIMI DHE NEGOCIATAT AFARISTE

2.1 MENAXHIMI | PERSONELIT

Puna né grup &shté alternativa mé e mire,menaxhimi me resurset njerézore €shté njé ndér
funksionet té cilit né kohét e fundit i kushtohet njé kujdes i vecanté.Detyrat kryesore t& kétij
funksioni jané:ploté€simi 1 vendéve té pun€s né organizaté, mbajtja dhe motivimi i
punonjésve,formimi,edukimi dhe zhvillimi i fuqisé punétore,vlerésimi dhe pagesa e fuqisé
punétore.N€ procesin e punés menaxherét kryejné shumé aktivitete,té cilat dallojné nga ajo se

né cilin nivel t€¢ menaxhmentit vepron(Z.Koli,SH.LLaci,2001).

Qéllimi i negocimit duke dialoguar €shté arritja e njé t€ mire kolektive t& pérgjithéshmeecila
mundé té arrijé deri tek suksesi i negociatave e cila mbéshteté né suksesin dhe aftésin e
menaxheréve pér té transmetuar né ményré efektive pérvojén e tyre q€ doné té thoté se

menaxherét duhetté pérshtaten né mjedise t€ ndryshme t€ jené t€ vetédijsum pér faktorét qé
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ndikojné né€ negociata té€ kené aft€si pér t€ ndryshuar strategji né rrjedhén e

negociatave(Khakhar,P.,&Rammal,H.G.2013).

Ekipet stimulojné mé€ shumé diskutim dhe shkémbim informacioni sesa individét,vecanérisht

né lidhje me ¢éshtjet,interesat dhe prioritetet.

PROCESI NEGOCIUES
4 FAZAT

Exchanging Bargaining
Preparation - Information # -

Pérgatitjet Shkémbimi i Negocimi Mbyllja
informacioneve

Figura 2.Procesinegociues dhe katér fazat e tij

Negociatat jané nj€ proces kompleks,atopérfagésojn njé formé specifike.

Negociatat si njé nga llojet e krijimit dhe mbajtjes sé njé dialogu me partnerét e biznesit
mund té kryhen me g€llim gévendosja e marrédhénieve afariste té jet€ e suksesshme si dhe té
jeté né nivelin e duhur téqartésimit,géndrimeve tépaléve,duke pasur parasyshé céshtjet té
ndryshme,né shkémbimin e informacionit qé zgjidhja e mardhénieve ndérmjet paléve te jeté e
ndérsjellt,qé né fund té arrihet deri tek marveshja finale si dhe nénshkrimi imarveshjéve,qé

rezultati final negociues té jeté i suksesshém(Culo,K.,&Skendrovi¢,V.2012)
Puna si ekip mund t€ jeté vecanérisht e dobishme né situatat e méposhtme:

Atéher kur negocimi €shté€ kompleks,dhekérkon njé grup njohurish,aftésish ose ekspertizé t&
ndryshme,pér njé zgjidhje kreative dhe integruese,interesat e té ciléve gjaté negociatave
paraqiten né tavoliné negociues.Gjaté negocimit ju déshironi té jeni imponues gjaté ekipit t&
kundért negociator,dukedashuré ti sinjalizoni palés tjetér se i keni marré shumé seriozisht
kéto negociata,duke respektuar anétaret e ekipit tuaj duke organizuar dhe koordinuar

pérpjekjet né ekip.
|
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Anétarét té cilét jané pjesmarrésté negociatave synojn té shtyjné qgéllimet e tyre,si dhe ti
pérmbushin idet e tyre dhe téfitojn avantazhe téndryshme.Gjaté njé negocimi,ka shumé role
pér t'u luajtur,veganérisht negocimi nése &shté i gjaté dhe me interesa té larta.Negociatat e
tilla mundé té gjenden né situata té marréveshjeve t€ médha si¢ jané shitjet me vleré té larté

dhe politika ndérkombétare.

Jo t€ gjitha rolet ¢ méposhtme duhet t& mbahen né njeréz té vecanté,p.sh.lideri mundgé té luajé
rolin e shogéruesit ose kritikut dhe sekretari mund t€ jet€ gjithashtu njé vézhgues.
Sidoqofté,rolet g¢ mund t€ bien ndesh me njéri-tjetrin,si ai q€ lidhet dhe kritiku,zakonisht
ndahen dhe merren mé€ mir€ nga njeréz t€ ndryshém.udhéheqési mund té jeté njé person qé
ka autoritet pér t€ maré vendime pér t€ qené kritik né dhomén e negociatave mund té jeté i
dobishém pér t€ dhéné njé focus zhgénjimi ekipit kundérshtar,ekspertét jané njeréz me prova
ose vlersime t€ vecanta,ata nuk b&jné negociata té drejtpérdrejta por japin informacion dhe
pérgjigje adekuate,gjithashtu kané edhe regjistrues t€ cilét her pas here b&né pyetje dhe
marin shénime nga ofertat e béra,ndérsa ndértuesi éshté person pér krijimin e marréveshjeve i
cili kérkon t€ vértetat e pozicioneve dhe fakteve pér njé vendim té shéndosh,gjithashtu né
kété bén pjes edhe vézhguesi ku vémendjen eka tek hollésite fjaléve dhe gjuhés sé trupit(

TomasChamorro-Premuzic — Artikulli: “Tiparet e personalitetit té negociatoréve t€ miré”).

NEGOCIATAT
~NEGOTIATION

t‘i%w'&-'ﬁ"‘ﬂﬁ@

AGREEMENT SKILLS COMMUMNICATE TACTIC CONTRACT COLLABORATION GOAL

Marveshia  Aftasit  Komunilimi Taliln Marveshjst Bashiiponimi  Q&llimi
ng form t&

shlcrnar

Figura 3.Proceduratnegociuese

2.1.1 FORMIMI | DELEGACIONIT PER NEGOCIATA NE ORGANIZATE

Formimi i njé delegacioni kushtézohet nga natyra e negociatave dhe specifikave te tyre ku
pérfshin€  pércaktimin e  pérbérjes si  sasior(sa njeréz marrin pjes ne

negociata),personale(kush saktésisht do t&€ marré€ pjes né negociata).Q¢ té realizohet delegimi
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né ményré efikase duhet qé menaxheri qé delegon detyrat té keté disa qéndrime personale

edhe até:
1. Té jeté i disponuar qé€ t’u jap€ mundési ideve té njerézve té tjeré;

2) Gatishméri pér té 1€shuar,q€ do té thoté t€ mos frikésohet qé autoritetin ta delegojné té

tjerét, vartésit e tij;
3) Gatishméria pér t€ pranuar gabimin e mundshém t¢ té tjeréve;

4) Gatishméria pér té pasur besim te vartésit ¢ tij, qé do té thoté t€ keté besim te vartésit ose

té kémbehet ajo;

5) Gatishméri pér té shfryté€zuar kontrollin e pérgjithshém,qé do t€ thoté t€ jeté né rrjedhé me

detyrat e dhéna,por jo edhe té kthejé detyrén prap&(1.Zeqiri 2016).
Q¢ t& kemi proces té suksesshém té delegimit duhet:

v' midis autoritetit dhe pérgjegjésisé té krijohet raport indérsjellt me parime té
shéndosha,tévendosetudhéheqja e unifikuar si  dhe té respektohet parim
ipérjashtimit,varésisht nga detyrat dhe vendimet qé duhet té sillen.

v’ Gjithashtu procesi i pércaktimi té géllimeve dhe pérshkrimi i punéve,pérkufizimi i
politikave qé do té€ shérbejné si udhéheqje pér kryerjen e vendimeve dhe zgjedhja e
njerézve me kujdes,trajnimi,kontrolli i punéve dhe rezultateve tétyre.

v' Suksesi i delegimit gjithashtu ka t€ béjé edhe me karakterin e atij q¢ e delegon
autoritetin lidhur me até se si ai e pérshkruan punén,sa &shté ai kundérthénés dhe
problematik etj(l.Zeqiri-2016).

Delegacioni gjithashtumundet téperfshijé ekspert té cilét do t€ jené né gjendje té japin
vlersimetémenjéheréshme,vlersimeligjore ose ekonomike te propozimeve tépartnerit,né
delegacion duhet té pércaktohet roli i secilit anétar,funksioneteté ciléve jané té papércaktuar
gjatédelegimit.Mundemi té konkludojmé se delegacioni zhvesh té gjitha pérpjekjet pér té
arritur pérmasat e kualicioneve me marréveshje té cilét ambiciet e tyre kané gené¢ mé pak té
pritéshme,duke analizuar dy mekanizma t€ ndryshém té delegimit te quajtur tani e tutje

delegim i dobét dhe delegim ifortéi shpikur nga( Segendorff1998).
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Tédy mekanizmat ndryshojné né sasin e fuqisvendimarrése qé 1 jepet agjentit nga
drejtori,ndérsané rastin e delegimit t€ dobét autori i agjentit éshté i kufizuar né zgjedhjen e

emetimit.

Shumé eksperté té negociatave,duke pérfshiré(R.Fisher,W.Ury1991),rekomandojné sqarimin

e autoritetit homolog pér t€ marré njé zotim pérpara se t€ negocioni thelbin e marréveshjes.

Kjo strategji e negociatave kryeson njé taktiké t€ pérbashkét ku homologu yné zbulon né
fundé té bisedimeve se ka nevojé pér miratim nga udhéheqési dhe mé pas kthehet pér té

kérkuar 1éshime shtesé.

Krijimi 1 delegacionit n€ organizaté si dhe sqarimi i autoritetit paraprakisht jo vetém qé na
bén mé pak té ndjeshém ndaj dredhirave t€ mundéshme,por gjithashtu siguron qé nuk do té
arrijmé nj€ marréveshje q€ i deleguari nuk ka autoritet ta b&jé.Pércaktimi i qarté i autoritetit té
deleguarve pérbrenda organizatés tuaj,do té ndihmojé né€ parandalimin € punonjésit

ethjeshtété mos kenémundésiténegociojné kontrata jashté fushéveprimit t€ tyre (Fisher et

al.,1991).

2.1.2 DEFINIMI | PROBLEMIT NE ORGANIZATE

Si cdoorganizat e cila gofté e vogél,e mesme apo e madhe,ka probleme té€ ndryshme problem
te cilat munden tédémtojn njé organizaté e cila si pikésynim kryesor ka suksesin dhe
realizimin e géllimit g€ ajo né faza té formimit ipércakton,si dhe népérmes vizionit té saj se

ku ajo déshiron té jeté né 10-ose 15 vitet e ardhéshme.

Té definosh problemin apo me saktésisht ta identifikosh atééshté e njé réndésie tévecant
sepse ndoshta nga ato problememvaret edhe vet funskionimi i organizatés fitimprurése.Pér
kété shkaké njé organizat miré e organizuar e cila ka njéstruktur organizative té miré
téorganizuar,ka menaxheré dhe persona té cilét jané apostafat pér ti minimizuar kéto
probleme t& cilat n€ thelb pérmbajn negocimin i cili si term &shté shumé igjéré dhe se ka
shumé pér té folur pér negocimin dhe negociata pasi gé nga kéto dy terme mundemi té themi
se edhe mvaret ambient i brendshém iorganizatés,si dhe minimizimi i atyre probleméve qé

munden téna paragiten gjaté veprimit té organizatés(Ghauri,P.N.,&Usunier,J.C.2003).

Njé fazé shumé e rénd€sishme e negociatave &shté diskutimi,qéllimi i t€ cilit €shté zhvillimi i

géndriméve té pérbashkéta pér marrjen e vendiméve reciproke t€ pranueshme.N€ kété
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fazé,fokusi éshté né diskutimin e opsionéve pér njé zgjidhje té pérbashkét.Né situatat e

konfliktit,éshté diskutimi faza mé e véshtiré né procesin e negociatave.

Eshté enjé réndésie t& vecantté merret né konsideraté e gjithé problematika eprobleméve nga
pozicioni i atyre argumentéveté cilat priten nga partneri sepse mos marrja nékonsiderat
mundet t€ na sjellédisavantazhe t€ médha gjaté zgjidhjes s€ njé problemi,gjérat e thjeshta
gjithmon dalin té pérbéra,nése si eliminojm ¢éshtjet e vogla apo ato gqe na duken mé pak té

réndésishme atéher né aty fillojm té ¢alojm dhe téfillojm me disavantazh(R.Lewick,2010).

Gjatédefinimit té problemit né organizat identifikoni si dhe merrini parasysh té gjitha
argumentet e mundéshme qé partneri juaj i ka paragiturkundér,pérshtatuni dhe pérgatituni
miré qé t¢é gjitha argumentet € i keni identifikuar gjatédefinimit problem t'i pérdorni gjaté
procesit t&€ argumentimit.Parase t€ filloni t€ diskutoni,merrni thellé¢ frymé!!l,si dhe para se té
flisni fillimisht dégjoni ata qé jané prezent,fillimisht kritikojeni vetén tuaj para se té kritikoni
tjetrin.Mos marrja me seriozitet té larté si dhe injorimi i argumentéve té kundérshtarit do té
ishte e rrezikshme pra, €shté e réndé€sishme t€ mbani mend se do té ishte e koté t& pérpigeni
té injoroni kundérargumentet ¢ partnerit tuaj,ai nga ana tjetér,pret edhe nga ana e kundért e
reagimit kundérshtime,rezerva,friké,etj.Para s¢ gjithash,duhet shikuar dhe até se si erdhe deri
te kjo gjendje té€ spjegohetse ¢faré e shkaktoi kété sjellje,simunges e kompetencés sé
pamjaftueshme, si dhe mosgatishméris pér t€ ndérmarré rreziqe,si njépérceptim i gabuar i

deklaratave té partnerit,pérpjekje pér t&€ humbur kohé et;.

Anétarét t€ cilét marrin pjeséné negociata synim kryesor i tyre &shté shtyrja e géllimeve
tétyre,si dhe te pérmbushin idet€ e tyre dhe tékrijojnhapsir qé téfitojnpérparsi te
ndryshme,népérgjithési progeset e negociatave pérceptohen né kété kuptim prasynojn

organizimin e bashképunimit ose zgjedhjen e njé konflikti dhe t&€ dokumentuar.

Dallimi kryesor qé duhet béré né ¢do negociat &shté t€b&jmé dallimin midis problemit dhe
personalitetit ku né vend qé té zgjidhet problemi pala e kundért fillon té sulmoj personalitetin
e partenerit ku kjo gjé €sht€ e réndésishme né zgjidhjen dhe analizén e problemit né
biznese,tepérgéndrohemi tek interesat e p€rbashkéta ejo tek pozitat,tepermbushin interesat e
tyre t& vérteta,themelore sepse me theksimin e pozicioneve,fleksibiliteti dhe aftésit pér té
manovruar humbin,prandaj pér t€ arritur njé zgjidhje té arsyeshme ésht€ e nevojshme té
pajtohen interesat,jopozicionet.Pér té realizuar interesat si dhe pércaktimi apo vendosja e

kufijve té cilat pércaktohen edhe pozicioni i kufijve té partnerit, duhet té paracaktoni pasojat

Kandidatja: Gylxhane Mehmeti 16



Tema: "Roli dhe réndésia e negociatave afariste né suksesin e organizatés - Rasti i bizneseve né _

e mundéshme té njé vendimi qé pér ti realizuar géllimet né interestétijénevoiten 1éshime té
cilat 18shime si qéllim kryesore kanékompromisin.Eshté e mundur qé hapi i propozuar i
kompromisit té jeté pértej kompetencés tonéNé két€ rastmundé té€ provojmé té

ashtuquajturén marréveshje t€ kushtézuar né ményré qé t€ ruajmé kontaktet me partnerin.

Né njé zhvillim t€ njé procesi gjat€ njé marveshjeje nése ai ésht€ i ndértuar pérmes disa
léshimeve t€ pranueshme nga dyja palét ai proces zhvillohet me njé intezitet t&
ngadalshém,pasi g€ partnerét munden t€ jené mé kémbéngulés né bindjet e tyre. Aftésia pér tu
ballafaquar me partnerin népérmjet argumentéve si dhe durimi maksimal,pér té shqyrtuar
problemin duke shikuar opsionet e shqyrtimit t&€ problemit do té ishte njé mundési qé del nga

negociatat t€ cilat mundési ndikojné né gjith kété proces té ballafaqimit me partnerin.

Natyrisht qé zhvillimi inegociatave nuk shkon gjithmoné pa pasur probleme.Pérpara se té
hyni né njé negociaté,doté déshirojmé té kuptojmé se ¢faré lloj ¢éshtjesh diskutohen gjaté
zhvillimit t€ negociatave dhe se si té tjerét 1 menaxhojné ato,disa ¢éshtje t& zakonshme me té
cilat pérballen negociatorét bashkékohoré dhe se si mund t&€ kapércehen ato shtjellohen né

vijim:
PERSONALITET

Neése talenti €shté thjesht personalitet n€ vendin e duhur,atéheré cilat jané llojet e duhura dhe
t€ gabuara t€ tipareve té personalitetit pér negocim?TomasChamorro-Premuzic, profesor i
psikologjisé sé biznesit né Universitetin e Londrés dhe Universitetin e Kolumbisé,nasugjeron
se si inteligjenca e lart€ emocionale mundet té jeté ¢elési nése qé njé negociator do té jeté i

suksesshém dhe té dijé ta implementoj até.

Po jetojmé né njé kohé ku mé sé€ tepérmi kemi nevoj€ pér inteligjencén emocionale,sepse ajo
na jep njé pasqyrim té njé karakteri njerézor dhe té asaj se sa ne jemi pérgjegj€s ose shpirtéror

né€ raport me njerzit e tjeré.

Duhet te kemi aftési t€ kuptojmé njeriun edhe gjaté té folurit para se ta paragjykojmé pér até
né mendimin e tijé.Prandaj njohja e intelegjencés emocionale ndajé ¢do njeriu,do tésjellte

leht€sime né krijim t€ mendimit si dhe n€ veprim.

Gjinia-Kur flitet pér Gjinin me automatizém kuptojm se flitet pér burrat dhe grate té cilét
negociojné domosdoshmérishtndryshe.Studimet tregojné se kur burrat i fillojné dhe

zhvillojné negociatat rezultatet né disa raste kané treguar se jané pak mé t€ mira se graté kur
-
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kané pasur mundésin qé ti zhvillojné té njejtat, por ndryshimi shpesh éshté nominal. Theksi i
vazhdueshém i kushtohet negociatave bashképunuese dhe integruese dhe si burrat ashtu edhe

graté mund t€ kené€ sukses me kété qasje

Dallimet kulturore-Stilet ¢ negociatave ndryshojné midis kulturave dhe éshté e dobishme té

mbani parasysh dallimet kulturore kur pérfshiheni né negociata.
Disa shembuj se si kultura t€ ndryshme i gasen negociatave:

Italianét,Gjermanét dhe Francezét nuk e zbusin njé palé né negociata me 1€vdata,atyre u

duket manipuluese.

Francezéve u pélgen konflikti,késhtu qé ata jané t& prirur té€ jené mé té gjaté né procesin e

negociatave dhe nuk shqeté€sohen shumé nése i pélgen palés tjetér.

Kinezét gjithashtu i béjné€ negociatat sepse besimi i tyre €shté se ato nuk mbarojné kurré,
késhtu qé kur partit€ nga kulturat e tjera mendojné se po arrijné né njé pérfundim,pala kineze

mund té vendosé té fillojé nga e para(KhakharandRammal,2013).

Negociatorét Japonezé punojné pér t€ zhvilluar marrédhéniet,késhtu q€ lidhja e géllimeve dhe

detajeve né njé marréveshje mund t€ mos keté asnj€ réndési pér ta.

Amerikanét pérziejné biznesin me jetén personale, dhe kulturat e tjera i ndajné ato, késhtu qé

kur amerikanét pyesin:Si ishte fundjava juaj?mund t€ duket ndérhyrése pér kulturat e tjera.

Rusét i shpérfillin afatet dhe nuk béjné léshime,sepse i shohin léshimet si njé shenjé
dobésie.Aspekti kulturor 1 negociatave ndikon ndjeshém né sasin€ e kohés pér pérgatitje dhe

planifikim,késhtu qé negociatori mund t& pércaktojé se si t'i trajtojé kéto dallime kulturore.

Negociatat jané shpesh té véshtira edhe kur nuk ka pengesa,por t€ genit i vetédijshém pér
céshtjet e shkaktuara nga personaliteti,gjinia dhe kultura mundé t'i ndihmojé palét t'i

kapércejné ato dhe t€ merren me ¢éshtjen né fjalé.

Negociatat joetike-Kur njé person &shté né njé proces negocimi pér t€ marré digka g€ i
nevojitet duke shikuar vetém interesin e tij né kété rastéshfagen shqetésime etike sepse
negociatat t€ cilat ésht€ duke 1 zhvilluar negociatori pér nga pé€rmbajtja dhe interesi jané

joetike me njé fjalé ka mungesé t& moralit negociues..
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Disa nga sjelljetjoetiketé cilat ndodhin shpesh gjaté zhvillimit té€ negociatave janéduke filluar
nga sjellja selective,keqinterpretimi,i cili ndodh duke dhéné deklarata te gabueshme,raste té
tilla kur ata hedhin poshté até qgékandeklaruar,génjejné dhe mashtrojné duke dhéné
informacion tépasakté,negociatorétmashtrojné palét pér veprimet né fund té procesit
negociuese,me t€ cilin géllimisht sabotojné shanset e suksesit t& palés tjetér(Robinson,R.J.,
Lewicki,R.J.,&Donahue,E.M.2000).

Vetém pér shkak se dicka éshté joetike nuk do té thoté se &shté e paligjéshme.Shumé sjellje
joetike jané ende né€ anén e duhur t€ ligjit. Mé s€ shumti g€ mund€ té béni pér t&€ monitoruar
sjelljen etike né njé negociaté shté ta sillni veté né tryezé dhe té jeni t&€ gatshém té thoni jo

dhe té largoheni nése pala tjetér nuk e bén kété.

2.1.3 ZHVILLIMI PER PERGATITJEN E NEGOCIATAVE

Interesohuni né ményré té€ sinqerté pér t€ tjerét,tregimi i interesit né raport me mardhéniet
njerézore duhet t& jet€ i sinqgerté,i gart€ jo vet€m pér personin € tregon interesim né

negocim por edhe pér personin té cilit 1 drejtohet mesazhi.

Negociatat fillojné shumé para se palét t&€ ulen né tryezé.Néfakt,ato fillojné nga momenti kur
njéra nga palét fillon negociatat dhe palét fillojné t'i pérgatisin ato.Negociatorét duhet té jené
t€ pérgatitur moralisht,profesionalisht dhe psigikisht pér njé puné té suksesshme né procesin e

negociatave.

-\-
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Figura 4.Stadet e negociatave
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Me njé planifikim efektiv dhe t€ kujdeshém pérgatitja pér negociata do t&€ kryhet dhe
zhvillohet me sukses,sepsezbatimi i saj siguron suksesin né procesin e

negociatave,praplanifkimi i kujdeshém i aktiviteteve ka réndési tejet té vegant né zhvillim.

Planifikimi i negociatave nénkupton pérgatitien e njé listé t& aktiviteteve t€ propozuara,

zbatimi 1 té cilave duhet té sigurojé suksesin e procesit té negociatave(Peleckis, K.2014).

Né pjesén organizative t€ procesit t€ negociatave,negociatat munden té dallohen né njé plané

té vecanté,né té cilin duhet kushtuar vémendje té vecanté:

= koha e negociatave;

= vendi i negociatave;

= pérgatitja e vendit pér negociata;

= garantimin e sigurisé fizike dhe t€ informacionit t€ procesit t€ negociatave;

= pérbérjen e delegacionit tuaj;

= mbéshtetja financiare e procesit t€ negociatave;

= mbéshtetje materiale e pjesémarrésve né procesin e negociatave me pajisje organizative
(shkrimi, vizualizimi dhe audioizimi i negociatave, adresa dhe dokumentacioni personal,
transporti dhe komunikimi);

= takimi dhe akomodimi i delegacionit partner,nése negociatat do té zhvillohen né territorin
e tyre;

= program kulturor dhe t€ kohés s€ lir€ pér anétarét e delegacionit partner;

= dhurata dhe suvenire t€ korporatave;

= njé banket lamtumire;

= duke u takuar me delegacionin partner(F. Zaemsky 2008).
Procesi i negociatave pérbéhet nga tre faza:

1. Pérgatitja pér negociata
2. Negocimi

3. Analiza e rezultatéve dhe zbatimi i marréveshjéve

Gjaté pérgatitjes s€ negociatave afariste brenda njé organizate,&shté e nevojshme té pérpigemi
qé realizimi i géllimit té jetépiksynimi kryesor inegociatoreve i cili do té forcoj déshirén e

partneréve gé kontaktet té jené té drejtpérdrejta.
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Qéllimi 1 negociataveéshté pér t€ bindur kundérshtarin pér digcka g€ po negociohet ku
interesat jané t€é dyanshme,qofshin ato pér zgjerimin e organizatés,pér zhvillimin e
organizatés,pér inkuadrimin e partneréve t€ ri si dhe pér zhvillimin e biznesit ne
pérgjithési.(Peterson,R.M.,&Shepherd,C.D.2010).

Né faza fillestare para negociatave,duhet t€ mbani mend se negociatat ¢ biznesit nuk jané njé
bisedé e rastésishme,por njé sekuencé e planifikuar qarté e veprimeve brenda njé plani té
caktuar.Pér ta béré kété,n€ fazén e planifikimit dhe pérgatitjes pér negociata,éshté e
nevojshme t€ kryeni detyrat e méposhtme:Duhet t€ kemi t€ qarté temén e
negociatave,specifikat e problemeve qé diskutohen,ti kuptoni c¢éshtjet,né até ményré
qé.kundérshtari juaj t€ mos mund tju mashtroj¢ me argumentet e tij ose tju
ngatérrojé.Sirregull,ai i cili i gaset i pari e determinon edhe até se kush i fiton ato duke ditur
mé miré ti tejkaloj problemet dhe ¢éshtjet ai né t€ shumtén e rasteve llogaritet fitues né
negociata.Mendoni pér t€ gjitha pyetjet ndaj kundérshtarit tuaj,skiconi tezat dhe frazat
themelore me té cilat do t€ largoheni nga bashkébiseduesi.Vendosni pérparésité dhe vendosni
veté se cilat pika gjaté negociatave do t'ju duhet t'i kushtohet vémendje e vecanté,dhe cilat

aspekte mund t€ lihen pér mé voné(Lim, J., &Yang, Y. P.2007).

Gjaté njé bisede biznesi duhet cdo heré t& pérfshiheni si pjesé e sulmit dhe mbrojtjes,merrni
parasysh momentet né t€ cilat jeni duke béré shtypje dhe duke sulmuar qé t€ béni
kompromis pér njé céshtje té caktuar si dhe ato aspekte qé do té€ mbroni at€ deri né
fund.Nése analizojm kundérshtarin pér até se cilat jané motivet,qéllimet,interesi i tij?Cilatjan
pikat e dobéta té tijé,atéher até piké kyce do ta shfrytézoni gjaté diskutimit me t&,do té
zbuloni se cila éshté mé interesante dhe e réndésishme pér t&. Né prani té ideve reciproke
negative né€ lidhje me besueshmériné dhe kompetencén e partnerit,rekomandohet té€ mos
nxitoni né negociata.Detyra kryesore né kété rast €shté heqja e vlerésimeve jashtézakonisht
negative,zvogélimi i intensitetit emocional dhe gjithashtu térhegja e ndérmjetésuesve pér
negociata.Negociatat pothuajse gjithmoné pérfshijné njé sasi té caktuar t€ rrezikut,i cili mund

té zbutet nga nj€ planifikim 1 suksesshém.

Né pérgjithési kur njerézit hyjn nénegociata,negociatorét besojné se ata kané géllime té
papajtueshme por pér té€ fituar rezultat pozitiv,t€¢ dyja palét duhet t€ bashképunojné pér
marveshje reciproke se qé€llimet ishin g¢elési I motivimit né€ negociata dhe géllimet e

ndérveprimit ishin rezultat i negociatave t€ suksesshme.
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Pér té€ pasur nj€ ide t€ qarté pér temén e negociatave dhe problemin né€ diskutim, iniciativa né
negociata do té jeté€ me até q€ e njeh dhe e kupton mé miré problemin.Eshté e domosdoshme

t€ hartohet njé planprogram i pérafért,njé skenar pér rrjedhén e negociatave.

Tejkaloni momentet e papajtueshmérisé suaj,si dhe problemet ku mundé té higni doré nése
njé bllokim n€ negociata ndodhépapritur,pércaktoni veté nivelet e sipérme dhe té uléta t&

kompromisit mbi ¢éshtjet qé,sipas mendimit tuaj,do t€ shkaktojné diskutimin mé té nxehté.

2.1.4 METODAT PER ZHVILLIMIN E NEGOCIATAVE

Né praktikén e menaxhimit gjaté bérjes sé negociatave t& biznesit,pérdoren disa metodat té
cilat jané themelore pér zhvillimin e negociatave t€ biznesit ato jané metoda variacionale,

metoda e integrimit,metoda e balancimit,metoda e kompromisit.

Metoda e variacionit

Kur pérgatiteni pér negociata t€ véshtira (pér shembull,nése tashmé mund té parashikoni njé

reagim negativ nga pala kundérshtare).

Metoda e kompromisit

Negociatorét duhet té tregojn€ njé gatishméri pér kompromis,né rast t€ mospérputhjes sé
interesave té njé partneri Kur situata nuk éshté aq e réndésishme mirépo problemi duhet qé t&
zgjidhet né mes paléve té€ cilat jané t&€ pérfshira né konflikt,ku né até rasté secila prej paléve
térhiget nga disa prej pikave g€ i ka t€ paraqitura q€ zgjidha e fundit t€ jet€ekapshme pér t&
dyja palét edhe pse &éshté e gjymt ose e pérgjysmuar né fund€ palét jané pjes€risht t&

kénaqura.

2.2 METODA E INTEGRIMIT

Pikésynimi &sht€ té bindet partneri pér tévlersuar problemet e negociatave duke
marréparasyshé mundgsit e tyre tégjéra,se¢’faré veprimesh prisni nga ai brenda pergjegjésive

té pérbashkéta gjaté negociatave.

Metoda e ekuilibrit-percakton se cilat provat dhe argumentet jané té pérshtatshme pér té
nxitur partnerin t€ pranoj propozimin tuaj.Ngjarjet e protokollit jan€ njé pjes€ integrale e
negociatave dhe mbajné njé ngarkesé t€ konsiderueshme né zgjidhjen e detyrave t€ vendosura
né€ negociata.
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Njé faz€ e réndésishme e negociatave €shté diskutimi,qéllimi 1 t€ cilit €sht€ zhvillimi 1 njé
géndrimi t€ pérbashkét pér marrjen e vendiméve reciprokisht t€ pranueshme.N¢é kété

fazé,fokusi €shté né€ diskutimin e opsioneve pér njé zgjidhje té pérbashkét.
N¢ njé situaté konflikti,éshté diskutimi q€ éshté faza mé e véshtiré né€ procesin e negociatave.
Kriteret kryesore g€ nevojiten pér pérgatitjen e negociatave jané:

Qéllimi -duhet t€ kuptoni qarté se ¢faré qéllimi po ndigni dhe ¢faré déshironi t'ju sjellé takimi
I planifikuar.Mos harroni gjithashtu se qéllimi duhet té artikulohet qarté dhe té€ pérmbushé
kriteret,qéllimi i negociatave té biznesit &shté gjetja e njé zgjidhjeje pér problemet t& cilat

zgjidhje jané té pranueshme pér té gjitha palét.

Mbledhja e informacionit -Mund té konsiderohet faza mé kritike,sepse ne analizojmé ¢do
situaté bazuar né informacionin g€ kemi,pérkatésisht,sa mé shumé informacion kemi,aq mé
hollésishém dhe mé t€ detaizuar mund té studiojmé gjendjen aktuale t€ punéve dhe shumé mé
sakté t& b&jmé nj€ parashikim né€ lidhje me efektivitetin e nj€ taktike ose strategjie t&€ vecanté

gjaté pérgatitjes pér zhvillim té negociatave.

Strategjia-pér té arritur géllimin toné,ne duhet té kemi njé strategji negociuese.Njé strategji
gsht€¢ njé pérmbledhje e rezultateve dhe planeve t€ pritura se sSi t'i arrijmé ato.
Gjithashtu,strategjia duhet té jeté né shumé nivele,d.m.th.ne gjithmoné duhet t€ kemi
alternative shtes né rast se kryesorja nuk funksionon.Taktikat jané ményrat né té cilat ne
zbatojmé njé strategji.Kétu mund té pérfshijmé prezantimin e produktit,opsionet e dialogut
dhe opsionet e ofertés komerciale,nga t€ cilat mé pas duhet té zgjedhim ofertén mé

interesante pér njé partner ose klient(Beam,C.,&Segev,A.1997).
Negociatat e biznesit ndryshojné né disa ményra:

a) zyrtare-jozyrtare;

b) i jashtém-i brendshém.

Né prag t€ negociatave,vlengé té pércaktohen interesat e veta,duke formuluar qgéllimin e
synuar-rezultatin e negociatave.Ju duhet t€ mendoni se ¢faré,né rast t€ mospérputhjes sé
interesave me partnerin tuaj,mund té sakrifikoni.Njé analiz€ e ndérveprimit t€ ardhéshém do

t&€ ndihmojé né konkretizimin e qéllimit t€ negociatave.
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Réndésia si dhe zhvillimi negociatave pér brenda territorit tuaj bénétémundur g€ t€ pérdorni
avantazhe psikologjike joverbale,mundésiné ¢ kursimit té tégjitha strategjive sepse avantazhi

I nikoqirit e béné qé favori t€ jet n€ anén e tijé.

Negociatat e biznesit né territorin e huaj nuk ofrojn€ mundésit dhe avantazhet qé i kemi kur
jemi ne nikoqir t€ organizimit t€ tyre,nanevoitet qé kur jemi mysafir n€ negociata t& mos
shpérgendrohemi,mirpo té mundohemi t€ mbledhim informata,duke mos e pasur barrén dhe
pérgjegjésin pér organizimin enegociatave,ne duhet qé kété zbrazétir ta shfrytézojm pér ti
studiuar partnerét mbi sjelljet e tyre.Gjaténegociatave,e papritura mund té lindé pér shkak té
mospérputhjes s€¢ mendimeve.Aftésité e komunikimit pérfshijné negociata,duke marré
parasysh shkallét e ndryshme t€ konfliktit midis paléve.Nése i qasemi negociatave nga
piképamja e konfrontimit(vetém fitorja dhe asgjé tjetér),atéheré konflikti do té rritet(Kersten,
G. E. 1997).

Nése zgjidhni partneritetin si baz€ pér negociata (domethéné,njé analiz€ e pérbashkét e
problemeve dhe kérkimi i1 njé zgjidhje reciprokisht té pranueshme)atéheré konflikti

zvogélohet, nevojat e t€ gjitha paléve plotésohen(Rea, R. H. 1989).

Né biznes arti i komunikimit i vé né pah shfrytézimin e strategjive té caktuara pér t&
bashkévepruar me partneret me t€ cilét zhvillojné negocime.Nése qgéllimi final apo synimi
kryesor i juaj &sht¢ prishjen e negoviatave apo synon  konfliktin
atéher:kundérshtoni,predikoni, justifikoni veprimet
tuaja,bindni,pohoni,kémbéngulni,provokoni,injoroni,ironizoni,atéheré,pa dyshim,se Si
strategji  synon konfliktin.Nése jeni t€ interesuar pér bashképunim dhe arritjen e njé
zgjidhjeje reciprokisht t& dobishme, atéheré do t€ béni pyetje né ményré qé t&€ gjeni mendimin
¢ bashkébiseduesit,té tregoni faktet,té pérdorni i-mesazhin,té¢ dégjoni me kujdes,té

argumentoni pér pérfitimin(Toole.1992).

Heshtja apo shmangja nga diskutimet e panevojshme tregon se niveli iintelegjencés dhe
maturis qé posedoni,éshté shumé i larté dhe se si pérfundim mundemi té konstatojmé se né

bazg té heshtjes dhe suksesit t€ negocimit ne po tregojmé artin e komunikimit.

Faza pérfundimtare e negociatave - analiza e performancés - pérfshin diskutimimet e
negociatave q€¢ mund t€ konsiderohen té€ pérfunduara nése rezultatet e tyre analizohen me
kujdes dhe me pérgjegjési,kur merren masat e nevojshme pér zbatimin e tyre,u béné

konkluzione té caktuara pér pérgatitjen e negociatave té ardhshme.
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Analiza e rezultatit t€ negociatave pérfshin krahasimin e qéllimeve té negociatave me
rezultatet e tyre,pércaktimin e masave dhe veprimeve qé dalin nga rezultatet e
negociatave,implikimetbiznesore,personale dhe organizative pér negociatat ¢ ardhshme ose

negociatat né vazhdim.

Nése rrjedha e negociatave ishte pozitive,atéheré né fazén pérfundimtare éshté e nevojshme
té pérmblidhen,té pérsériten shkurtimisht dispozitat kryesore qé U prekén gjaté negociatave
dhe,mé e réndésishmja,njé pérshkrim 1 atyre aspekteve pozitive pér t€ cilat palét rané
dakord.Kjo do t& b&jé té mundur arritjen ¢ besimit se té gjithé pjesémarrésit né€ negociata e
kuptojné garté thelbin e dispozitave kryesore t€ marréveshjes s€¢ ardhshme dhe té gjithé jané

té bindur se €shté béré pérparim 1 caktuar né rrjedhén e negociatave.

Nése rezultati i negociatave €shté negativ,éshté e nevojshme té ruani kontakte subjektive me
partnerin negociator.Né kété rast,vémendja pérgendrohet jo né temén e negociatave,por né
aspektet personale g€ béjné té mundur ruajtjen e kontakteve t€ biznesit né€ té ardhmen,d.m.th.,
duhet t€ refuzohet pérmbledhja e atyre pjeséve ku nuk jan€ arritur rezultate
pozitive.Késhillohet t€ gjeni njé temé qé do té jeté me interes pér t&€ dyja palét,té getésojé

situatén dhe t€ ndihmojé né€ krijimin e njé atmosfere me partnerin.

3. KAPITULLI - 11l

KARAKTERISTIKAT E NEGOCIATAVE AFARISTE

3.1 SI DO E PERCAKTOJME SUKSESIN E NEGOCIATAVE

Mundemi té themi se negocimi &shté njé proces ku dy ose mé€ shumé palé me nevoja dhe
qéllime t€ ndryshme diskutojné njé ¢éshtje pér t€ gjetur njé zgjidhje t€ pranueshme
|
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reciprokisht. Sic e dim paraprakisht aftésité negociues né biznes, jané t€ njé niveli me
réndési té larté,ashtu si né ndérveprimet jozyrtare té pérditshme ashtu edhe né transaksionet
formale,té tilla si negocimi i kushteve té shitjes, girasé, ofrimit té shérbimeve dhe kontratave
té tjera ligjore,qé¢ me njé fjalé mundemi te konstatojm se suksesin e negociatave po €
pércatkojka apo po e determinojkapersoni i cili fillimisht fillon apo pérgaditnegociatat,sepse
si pérfundim déshtimi éshté i pashmangshém(Leung.T. K. (1998).

Kushtet pér njé€ negociatefektive,pér suksesin e negociatave té biznesit ndikojné né€ njé numér
faktorésh dhe kushte objektive dhe subjektive. Para sé gjithash,partnerétnegociues duhet té
plotésojné kushtet e méposhtme,té dy palét duhet t€ kené interes né temén e negociatave,ata
duhet t&€ kené autoritetin e mjaftueshém pér t€ marré vendime pérfundimtare partnerét duhet
té kené aftési t€ mjaftueshme pér té negociuar, njohuri t&€ nevojshme né lidhje me temén e
negociatave, té jeté né gjendje té marré plotésisht parasysh interesat subjektive dhe objektive
té palés tjetér dhe té b&jé kompromise,partnerétnegociues duhet t'i besojné njéri-tjetrit deri
diku(Kozina,2012).

Negociatat e biznesit jané nj€ lloj aktiviteti i pérbashkét me partnerét qé synojné zgjidhjen e

njé problemi dhe parashikimin e pérfundimit té, marveshjeve,transaksioneve dhe

kontratave.Negociatatpresupozojné gjithmoné té paktén praniné e dy pjesémarrésve interesat
e té ciléve pjesérisht pérkojné dhe pjesérisht ndryshojné. Sidoqofté,éshté e nevojshme té
merren parasysh jo vetém interesat ¢ partneréve,por edhe vizioni i tyre pér problemin gé do té
diskutohet,qéndrimi ndaj negociatave,niveli i kulturés s€ tyre dhe shumé mé tepér(Godden.D.

2020).

Nése negociatat déshironi té jené t& suksesshme dhe déshironi t€ krijoni avantazhe paraprake
para fillimit té tyre,réndési ka pjesmarrja né koh,minut,dhesekund,pasi qé né kété form ju 1
tregoni organizuesit ose nikoqirit t€ negociatave se ju jeni njé njeri profesionist,dhe se koha
pér ju ka shumé réndési duke repsketuar edhe sekundat e fillimit t€ takimit,né kété ményr ju
fiilloni me njé avantazh i cili mundet t€ quhet edhe sekretet esukseséshémei negociatave té
biznesit,sepse palét tani mé ju shohin me njé sy ndryshe né tavoliné negociueseDuhet t€ dini
edhe njé sekret q€¢ mundet té ju krijoj disfavore t€ shumta,ai éshté paraqitja para kohés sé
caktuar pér zhvillimin e negociatave,spse nése ju shkoni aty dhe shikoni ambientin pér
rreth,ipércpetoni gjérat nga shikimi i paré dhe duke i menduar ato gjaté fillimit t€ negociatave

Jkundérshtari i shfrytézon ato sepse vet ai i ka pérkatitur ato kurthe qe tét krijoj ty njé huti,qé
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té 1& pérshtypje se me kété takim té€ negociatave nése fitojmdigka t€ vogél do t’ju duket e
madhe(Zohar.1.2015).

Eshté e njejté sikur njé ekip i fudbollit i cili njé skuadér nikogire e cila sallén e ka plot me
spectator,ekipikundérshtat qé né start éshté ne disfavor sepse mjafton zhurma e publikut qé
té shkaktoj panik tek fudbollistét t€ cilét po u fokusuan pak né publikun atéher rezultati iku
né favorin e tyre.Gjithmoné mbani mend se kohét e takimit jané té kufizuara,té gjitha
argumentet, mendimet, faktet dhe piképamjet duhet té shprehen qarté, thjesht,dhe sa mé
shkurt qé té jet€ e mundur,kjo do ta ndihmojé palén tjetér té€ kuptojé pozicionin tuaj

menjéheré(Zlotkin.G.&Rosenschein.J.S.1996).

Gjaté negociatave t€ biznesit, gjithmoné pérpiquni t€ silleni brenda kufijve t€ mirésjelljes,
mos e ngrini z€rin tuaj as n€ momentet mé kritike,mos iu nénshtroni emocioneve dhe né asnjé
rasté mos e personalizonisituatén,madje edhe né mosmarréveshjen mé té ashpért.Nése e dini
paraprakisht q€ negociatat do t€ jené t& véshtira,domethéné reagimi i1 palés sé kundért ndaj
propozimit ose argumenteve tuaja pritet té jeté negativ,atéheré ndaj njé zhvillimi té tillé té
ngjarjeve duhet njé pérgatitje paraprake,sépari,zbuloni se cila zgjidhje pér kété ¢éshtje do té
jeté ideale pér kundérshtarin tuaj dhe ¢faré mund t€ refuzoni pa humbje n€ ményré qé t'i

kénaqni kundérshtaret tuaj(Graham, J. L. 1983).

Gjithmoné pérpiquni t€ arrini njé zgjidhje kompromisi kur interesat nuk pérkojné.
Marréveshja duhet t€ arrihet n€ faza,kurnegociatorét gradualisht do t€ largohen nga kérkesat e
tyre duke paraqitur propozime té reja.Provoni me taktikédhe zbuloni nevojat e fshehura té
klientit ose partnerit dhe ofroni njé zgjidhje pér problemet e tij bazuar né produktin ose
shérbimin tuaj.Flisni pér zbritje,shpérblime qé njé partner mund té marré(VanDenHove.S.
2006).

Nése klienti ose partneri nuk éshté i kénaqur me ¢gmimin,bindeni até qé produkti ose shérbimi
ia vlen kostoja pér at€ shérbim edhe nése klienti pretendon se konkurrentét tuaj kané njé
ofertéme kosto mé téliré,tregojini atij pér pérparsit ¢ ofertés tuaj,paragitni atij argumente té
reja bindése né favorin tuaj.Gjaté negociatave t€ biznesit,shmangni gabimet themelore,mos i
jepni palés s€¢ dyté informacion t&€ rremé&,shmangni tonin urdhérues gjaté bised€s,dégjoni té
gjitha argumentet dhe argumentet e palés sé dyt€ sa mé me kujdes dhe interes t& jeté e

mundur.
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Né pérgjithési,suksesi 1 negociatave t€ biznesit varet drejtpérdrejt nga afté€sia pér té
menaxhuar rrjedhén e takimit,nga shtrimi i sakté 1 pyetjeve dhe mé e rénd€sishmja,nga
pajtueshméria e  partneréve me standardet etike t€ negociatave,sic  jané

saktésia,korrektésia,dhe ndershméria.

Obligimet jané m& shumé se koha ndérsa koha matet me vepra dhe suksese,andaj kujdes kujt
i fal kohén dhe u jep ide funksionimi e negocimi,sepse me kohén dhe idet tua qé t’i u fal té
tjeréve ata tentojn té€ ngriten duke qéndruar afér,duke marré kohén ténde,iden,mendimet tua

andaj thoné se déshmitari apo argumentuesi mé i mire se kush jeni né realitet Eshté koha.

Prandaj kuptimi se arti i negociatave nuk éshté vetém njé pikénisje e miré,por edhe rezultatet
e teorisé,praktikés dhe punés sé palodhur negociatat jané njé dialog konstruktiv midis dy

paléve g€ kérkojné njé marréveshje.

Zemérimi dhe acarimi jané shenja t€ dobésis€ dhe joprofesionalizmit.Sulmet n€ anén tjetér do
té ¢ojné vetém né faktin se bashkébiseduesi juaj do t&€ mbyllet dhe do t& fillojé t&€ mbrojé

veten.Dhe emocionet tuaja do t€ pérdoren kundér jush(Zohar.1.2015).

Biznesmenét e suksesshém jané zakonisht njeréz g€ jané entuziast€ dhe kané dhunting e
bindjes pér ¢do gj€ pér marréveshjet e suksesshme priren té mbéshteten miré nga argumentet
ne tryezén e tyre,q€ nga kjo kuptojm se negocimi €shté bashképunim, cdo bashképunim
duhet t€ keté njé bazé té pérbashkét,ndaj éshté e réndésishme té gjendet njé emérues i

pérbashkét pér interesat e ndryshme té partneréve.
Thénje nga M.Gorky pér réndésin e motivimit né oraganizat:

,,Kur puna éshté kénaqési,jeta éshté gézim”

3.1.1 RENDESIA E NEGOCIATAVE
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Pér té gené i suksesshém dhe aspak i démshém gjaté negociatave,indiferenca,maturia,si dhe
vetkontrolli do té ishin njé zgjidhjeideale,edhe po g€ se jeni ai i cili do té jeni ¢elési i
suksesit,mos u paraqit i pari duke u treguar té gjitha idet tuaja té€ zhvillimit negociues,pasi qé
ata q€ ke pran vetes,do t€ mundohet g€ idet tuaja t&€ zhvillimit negociues ti marrin pér vete
dhe né fund do t€ ballafagoheni me rréfimin e mendimit apo mendimeve tua vet€ém se né
formtjeter té€ ndryshuar.Réndésia ¢ negociatave nuk mund té mbivlerésohet,negocimi mban
celésin pér t€ ecur pérpara né vendin e punés,zgjidhjen e konflikteve dhe krijimin e vlerés né
kontrata.Kur lindin mosmarréveshje né marrédhéniet e biznesit dhe personale,éshté e lehté t&

shmangni konfliktin n€ nj€ pérpjekje pér t€ shpétuar marrédhénien.

Megjithaté,ésht¢ ¢ mundur € mosmarréveshjet e tensionuara té kthehen né negociata
produktive dhe t€ ruani marrédhénie t€ forta,réndésia e afté€sive negociuese né kéto raste éshté
parésore.Ne gjithashtu duhet té negociojmé pér mjetet g€ na duhen pér t'u béré njé person i

pérmbushur dhe i kompensuar mir€ me kalimin e kohés (K. Sebenius.2006).

N¢é vend qé t€ shikoni punén pér té cilén po aplikoni si njé destinacion pérfundimtar, mendoni
pér até g€ ju vendos pér punén e radhés dhe ndoshta até pas saj,késhillon(Lax).Ky ndryshim
né mentalitet do t'ju lejojé t€ vini re avantazhet e negociatave pér t'ju ndihmuar té fitoni

mjetet q€ ju nevojiten pér t'u rritur dhe lulézuar né t&€ ardhmen.

N¢ pérgjithési, punédhénésit duhet té€ jené transparent mes fitimit dhe shpenzimit t€ mirave
material g€ kompania arkéton né raport me pagén tuaj,vlersimi i vetes tuaj né raport me puné
dhe pagén tuaj duhet ta shprehni duke negociuar duke mos e mbivlesuar vetén tuaj si dhe
duke mos e nénvlersuar at€ n€ raport me angazhimet tua,vetém se duhet gjetur momentin e
duhur pertiashprehuar até sepse po nuk kérkoni ndérmarsi do ta kuptoj se ju jeni t€ kénaqur

me t€ mirat materiale q€ ju merrni.

Nése trajnimet e 1€mis s€ caktuar apo mé saktésht t€ veprimtaris q¢ kompania miretatéher
ndérmarrési €sht€ i1 obliguar q€ té paguaj trajnimet tua ,t€ cilat trajnime do t€ ndikojné
pozitivisht né ngritjen e performancés s€ organizatés,gjé€ kjo q€ do té ndikoj poozitivisht pér
té¢ ardhmenen e saj,cdo trajnim é&sht€ i mirseardhur pasi qé né t€ méson pér risit dhe
inovacionet q¢ ndodhin vitet e fundit dhe késhtu kompania t€ cilén ju e pérfagsoni né
momentin kur merr pjes né ndonjé tender apo project ajo &shté e pérgaditur né gjitha

pikpamjet dhe késhtu procesi negociues del pozitiv dhe fitimtar.
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Negociat do té thoté bised me njé tjetér pér t€ zgjidhur ndonj€ ¢éshtje, pér t€ arritur pérmes

konferencés,diskutimit dhe marréveshjes ose kompromisit pér t& negociuar njé kontraté.

Aftésit€ negociuese jané cilési qé lejojné€ zgjidhjen e njé dialogu midis dy ose mé shumé
personave me konflikte.Qéllimi kryesor i negociatave &sht€ t&€ ndihmojé n€ zgjidhjen e
mosmarréveshjeve duke arritur njé¢ kompromis qé€ kénaq té gjitha palét e pérfshira né njé

situaté, dhe secili ka njé avantazh(Simintiras, A. C. &Thomas. A. H. 1998).

Negocimi éshté njé aftési qé shkon paralelisht me aftésité qé ju nevojiten pér t'u béré njé
shités tregetar pronar biznesi mé i mir€.Si i tillé gjaté karrierés tuaj do t€ keni pér detyré té
negocioni transaksionet e pasurive té paluajtshme, zgjidhjen e konflikteve, shitjet dhe blerjet
e mallrave dhe diskutimet e pagave.Negocimi €shté gjithashtu njé aftési e vlefshme né jetén
tuaj personale. Aftésité e negociatave jané aftési jetésore dhe nése nuk i zhvilloni kéto
aftési,do t€ shihni njé ndikim t€ drejtpérdrejté si né jetén tuaj t€ biznesit ashtu edhe né até

personale.

Negociatorét kané njé tendencé pér té negociuar nga kéto stile: konkurrues, akomodues,
shmangés, kompromentues ose bashképunues.K&to jané pérshtatur nga stilet e konfliktit t&
ThomasKilmann dhe priren t€ lidhen miré né negociata,veganérisht duke pasur parasysh se
ndonjéheré ka tension kur dy ose mé shumé palé pérpigen t€ plotésojné nevojat e tyre té
ndryshme ose konfliktuale.Prandaj gjithmoné memorizoniplanin t& shfaqur né shtjellimin e

méposhtme pér té rezultuar né sukses.

Shmangg€s -Negociatorét qé€ shfaqin kété stil n€ pérgjithési jané mé pak té sigurt dhe té
frikésuar.Ata preferojné t€ shmangin futjen ose krijimin e tensionit.Ata géndrojné neutralé,
objektivé ose t& larguar nga situata ose ia 1€n€ pérgjegjésiné homologut t€ tyre.Individi nuk
ndjek menjéheré interesat e veta apo té personit tjetér dhe né két€ ményré ekziston njé
element 1 vetéflijimit.Ky stil €shté 1 ulét n€ kémbéngulje dhe bashképunim,dhe nuk fokusohet

as né€ thelbin e marréveshjes dhe as né marrédhénie.

Akomodues - Negociatorét qé shfaqin kété stil fokusohen né ruajtjen ¢ marrédhénieve me
palén tjetér.Ata kané tendencé t€ zbutin tensionet, t€ minimizojné dallimet dhe jané€ mé t&
shget€suar pér t€ mbajtur njé raport té mir€ dhe pér té€ kénaqur nevojat e palés tjetér.Ky stil
€shté mé i ulét né kémbéngulje dhe mé i larté né bashképunim.Ké&tanegociatoré priren t&

theksojn€ marrédhénien si mé té réndésishme se sa thelbi 1 marréveshjes.
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Kompromis- Negociatorét qé shfaqin kété stil shpesh ¢ ndajné dallimin, shkémbejné 1éshime
dhe kérkojné njé zgjidhje t& shpejté né terren,e cila tenton té pérfundojé né€ kénaqésiné e
moderuar té nevojave té t€ dyja paléve.Ky stil éshté i ndérmjetém né kémbéngulje dhe
bashképunim dhe mé shumé i fokusuar né€ krijimin e njé marréveshjeje t& denjé né ményré

relativisht efikase duke ruajtur njéfaré marrédhénieje.

Bashképunues - Negociatorét g€ shfaqin ké&t€ stil jané shpesh t€ ndershém dhe
komunikues.Ata fokusohen né gjetjen e zgjidhjeve té reja dhe krijuese qé kénaqin plotésisht
shqgetésimet e t& gjitha paléve dhe sugjerojné shumé ide pér t'u shqyrtuar pérpara se t&
vendosni. Ky stil &shté i lart€ né kémbéngulje dhe bashképunim, duke promovuar si
marrédhénien ashtu edhe thelbin e marréveshjes né fjalé si  shumé t&é
réndésishme.Kétanegociatoré priren té vlerésojné marrjen e kohés pér té krijuar rezultate

optimale afatgjata mbi efikasitetin dhe 1€nien e vlerés né tryezg.

3.1.2 NEGOCIATAT ME BLERESIT DHE SHITESIT

Pavarésisht se sa i arsyeshém ose konkurrues besoni se éshté ¢cmimi juaj, ka t€ ngjaré t&€ hasni
né disa klient€ q€ duan njé marréveshje mé t€ mire,ose n€ disa raste t&€ largohesh - por nése
mund t€ negociosh njé zgjidhje fitimprurése,do t€ kesh mundésiné t€ ruash jo vetém interesat
e tua,por ndoshta t€ ndértosh njé¢ marrédhénie afatgjat€ me klientét qoftblerér apo shitésné
treg bashképunimi &shté element [ domosdoshém pér suksesin e njé bisede

tregtare(\VVuorela.T. 2005).

Rjedhén e takimit mund ta klasifikojm né 3pjes si hapja e takimit ku mund té
béjmprezentimin e kompanive t€ cilét jané né negociata qoft blerése apo shitése,shqyrtimin e
eproblemit ku dhe jemi takuar pér t€ diskutuar céshtjet me té cilat do té ballafagohemi né té
ardhmen rreth njohjes sé problemit me t€ cilén do t€ ndeshemi nga kérkimi i furnizuesit po
ashtu edhe iblersit dhe pérzgjedhja e tij si dhe si do t€ garkulloj rutina e porosive po ashtu
edhe rishikimin e performances sé€ tyre zbuloni prioritetet e tyre t€ vérteta dhe mund té
zbuloni se si mund té ofroni digka pér t€ cilén ata interesohen vértet,kur e kuptoni axhendén e
klientéve tuaj dhe ményrat se si mund t€ shtoni vleré pértej ¢gmimit, mund t€ gjeni fitimin
tuaj.Béni 1€shime né negociata duhet t€ merrni parasysh té jepni pak duke ofruar gjéra qé
klienti juaj i vleréson shumé,por qé kané njé kosto té ulét shtes€¢ pér biznesin tuaj.Ndoshta ka
njé shérbim ose vazhdim g€ mund t€ ofroni qé€ do ta b&j€ klientin t€ ndiej€ se po merr njé

angazhim afatgjaté dhe mé shumé vleré.Bisedat jané mé produktive kur t€ dyja palét jané té
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hapura.N¢ vend q¢ té géndroni té palékundur pa asnjé shpjegim, béni njé diskutim qé pérfshin
nevojat e tyre dhe nevojat tuaja.Shpjegoni se ¢faré pérfshin kostoja dhe pse éshté ajo qé éshté
dmth krijoni njé€ strategji qé té besojn sepse ¢mimi juaj €shté i ndryshém nga njé konkurrent,
provoni  ti  tregoni  klientit pse dhe c¢faré po marrin pér  koston
shtesé(Winslett,Seamons.2002).Sigurohuni qé té krijoni njé strategji q€ ata té kuptojné se ju
déshironi t'i kénaqgni dhe t'1 béni t€ lumtur, por qé ju gjithashtu keni nj€ biznes pér té drejtuar
dhe mund té shkoni vetém kaq largdhe né fund mbyllja e negociatave me tregtarét Klienti do
téshohé se ju e vlerésoni marrédhénien dhe me té vérteté po pérpigeni t€ gjeni njé
zgjidhje,dhe kjo, né fund,mund té jeté pjesé e asaj ¢ ata kérkonin gjaté gjithé
kohés.Pavarésisht nése &shté njé puné vijuese ose e ardhshme gé€ ju e dini se do ta kérkojné,
nése klienti e di qé€ ju interesoni pér t€ dhe pér punén g€ po béni, ju mund té fitoni njé klient
pér jetén.Kuptoni se njé negociaté nuk duhet t& jeté njé lufté pér pushtet. Eshté njé shans pér
té dégjuar dhe pér t'u dégjuar, pér té treguar dhe pér té fituar respekt dhe pér té€ zhvilluar njé
marrédhénie solide me klientét tuaj pér té cilén ata do t€ duan t'u tregojné té
tjeréve(Vuorela, T.2005).Negocimi ka t€ b&jé me krijimin e njé partneriteti afatgjaté biznesi
midis investitoréve dhe sipérmarrésve. Ka gjéra qé njerézit mund t€ béjné€ qé tregojné se afati
1 gjat€ nuk do t€ funksionojé.Procesi 1 negocimit me investitorét nénkupton shumé faktoré qé

duhen menaxhuar miré pér t€ arritur rezultatet e déshiruara.

Njihni investitorin tuaj, €shté kompani fillestare apo me pérvoj né treg,né ¢faré kushtesh kané
investuar né té€ kaluarén?A jané ata impulsivé, t€ kujdesshém apo mendjemprehté?Kéto 1loj
pyetjesh mund t'ju ndihmojné t€ pérgendroni negociatat tuaja né ményré mé efektive. Ju
duhet t€ synoni t&€ punoni me investitorin tuaj dhe jo kundér tyre.Nése ata shpesh i shmangen
investimeve g€ plotésojné disa kritere, sigurohuni g€ rasti juaj t€ eliminoj€ shqetésimet e tyre,
ndérkohé qé prodhon njé rezultat t&€ pélqyeshém reciprok.Kuptoni se ¢faré déshironi me té
vértet€ dhe cili €shté vizioni i tij, cilat jané aspiratat tuaja kur negocioni me investitorét(Rea,

R. H.1989).

Krahas interesave té subjektit investues jané edhe interesat e njerézve q€ po negociojné.
Zbuloni se kush ésht€ vendimmarrési pérfundimtar dhe cilat jané€ interesat e tij/saj personale,
nevojat dhe rezultatet e déshiruara.Negocimi me investitorét &shté njé lojé informacioni,
prandaj negociatorét mé t€ miré€ jané té fokusuar n€ marrjen e informacionit sesa né dhénien e
informacionit.Kur té kuptoni mé miré nevojat e palés tjetér,at€heré do t€ gjeni artikuj qé jané

shumé té réndésishém pér ta,por kané mé pak vleré pér ju
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Né bisnes dhe né€ zhvillimin ekonomik,mé saktésisht né sektorin privat fillimisht
bashkbisedimi e mé pas fillimi ngocimit me shitésit paraget njé analiz€ dhe formé taktike nga
e cila mvaretnga njé heré edhe mbijetesa e organizatés.Do ti paragesim disa nga gabimet té
cilat duhet shmangur me géllim té vetém arritjes s€ kompromisit mé t€ miré.Jogjithcka e lire
€shté e mire,jocdoofert mund t€ jetepranueshme pér klientin,mund ta paramendoni se nga njé
heré né ofert nuk mvaret vetém cmimi,po shumé mvaret se nga kush ofrohet ajo,shpesh na ka
ndodhur edhe neve g€ disa produket ti paguajmé mé shtrejté né njé market se sa né
tjetrin,pasi g€ tek marketil,prduktin qé ke dashur ta blesh té ka zgjatur shumé kohndersa tek
marketi 2 i cili gmimet i ka mé té larta se tek 1 até e ke gjetur menjéher,gjé kjo qé na le te
kuptojmé se né ekonomi si dhe né gjitha sferat e jetés apo biznes,réndési t€ vecant duhet

kushtuar kohés e cila luan rol kyc e vegmas né sektorin privat.

3.1.3 KUPTIMI | NDERMARIJES

Pér shumé njeréz zotérimi i njé biznesi t€ vogél,pér shkak t€ pavarésisé s¢ madhe dhe té
ardhurave financiare q¢€ sjell, &shté tepér joshés. Shumé veta e kan€ pasur éndérr g€ té kené
né zotérim té tyre njé biznes t€ vogél,mirépo shumé ngurojné ta realizojné kété€ &ndérr pasi
mendojné se nuk kan€ arsimin, pérvojén dhe paraté e nevojshme.T€ tjeré nuk familjarizohen
me mendimin se mund ta ndryshojné komplet jetén e tyre duke pasur njé biznes té vetin.Nga
veté kuptimi 1 fjalés ndérmarrje, do t€ thoté t€ ndérmarrésh dicka. Pronarét e bizneseve té

vogla quhen edhe ndérmarrés.(M.Mustafa,E.Kutllovci,P.Gashi,B.Krasniqi,2006)

N¢ literaturé jepen disa pércaktime t& ndryshme pér ndérmarrésin, por thelbi i tyre &shté i
nj€jtéNdérmarrési,mund té pérkufizohet si njé Njéri q€ organizon, drejton dhe merr pérsipér
rreziget e njé€ ndérmarrjeje apo biznesi.Eksperté t€ ndryshém shprehen se ndérmarrési éshté

njé Njéri g€ Krijon nga asgj&ja njé biznes t€ fuqishém.

Ndérmarrési éshté ai Njéri q¢ duke bashkuar njé séré gjérash - paraté, materialet dhe punén - i
kthen ato né€ njé produkt t€ ri,né biznes, n€ njé proces produktiv ose né njé organizém té

pérmirésuar.

Fillimi 1 njé biznesi t€ vogél t€ suksesshém, jo gjithmoné kérkon té kesh arsim t& larté, té
rregullt, apo pérvojé né sferén e drejtimit,ndérmarrja ka aftésiné t’i ndryshojé piképamjet
ekonomike t€ njé individi, biznes, dege e madje edhe t€ njé ekonomie kombétare. Sipas
shumé ndérmarrésve pér t€ drejtuar me efektivitet biznesin mjafton vetém shpirti
ndérmarrésit pronarit, i cili ka nevoj€ vetém pér asistente por jo pér menaxheré.
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N¢ fakt kjo éshté njé piképamje e gabuar sepse bota e biznesit njeh shembu;j té€ shumté kur
biznese t¢é suksesshme kané shkuar deri né prag té falimentimit apo kané falimentuar, vetém
se nuk e kané kuptuar rénd€sin€ dhe domosdoshmérin€ e menaxheréve né bizneset e

tyre.(R.Megginson,Byrt,Scott,1996)

3.1.4 STRUKTURA E BIZNESEVE SIPAS MADHESISE NE MAQEDONI

Né Republikén e Magedonisé pérkufizimi i bizneseve béhet né bazé té dy ligjeve “Ligjit pér
kontabilitet” dhe “Ligjit pér transformimin e ndérmarrjeve me kapital shogéror”. Duke u
nisur nga normativat ekzistuese dhe né bazé t€ “Ligjit pér kontabilitet” né¢ Republikén e
Magedonisé ckzistojné vetém dy kategori t€ ndérmarrjeve — ndérmarrje t€ vogla dhe
ndérmarrje t€ médha.Ndérmarrjet e vogla, né€ bazé t&€ kétij ligji jané ato subjekte afariste qé

punésojné mé pak se 250 punétoré (por q€ zakonisht nénkupton 50 — t€ punésuar).

Né bazé té po kétij Ligji si ndérmarrje e vogél konsiderohet subjekti afarist i cili né llogarité
pérfundimtare t& dy viteve té njépasnjéshme, gjegjésisht pér ¢do vit, ka pérfshiré s€ paku dy
prej kétyre kritereve:

= Mikrondérmarrje — 1 deri né 9 punétoré
= Ndérmarrje e vogél — 10 deri né 49 punétoré
* Ndérmarrje e Mesme — 50 deri né 249 punétoré

* Ndérmarrje e madhe — mbi 250 punétor€.

Sipas t€ dhénave té Agjensioni pér promovim t€ ndé€rmarrjeve dhe Entit shtetéror pér
statistika t¢ Magedonisé€ rrjedh se né Komunén e Kumanovés nga gjithsejt 3192 firma prej
tyre 2385 jané mikrondérmarrje,78 ndérmarrje t€ vogla,23 ndérmarrje t€ mesme dhe 4 jané

ndérmarrje t€ médha.

Kandidatja: Gylxhane Mehmeti 34



Tema: "Roli dhe réndésia e negociatave afariste né suksesin e organizatés - Rasti i bizneseve né _

4. KAPITULLI -1V

METODOLOGIIA

4.1 HISTORIKU | BIZNESEVE NE RRETHINEN E KUMANOVES

Si metodologji né kété€ hulumtim éshté metoda analizuese e cila do t€ mundésojé qé té japim
pérgjigjet n€ pyetjet e ngritura t& hulumtimit.Rezultatet dhe konkludimet jané arritur pérmes

pyetsorit i cili €shté realizuar n€ disa nderrmarjebiznesore né Kumanoveé.
Pasi hulumtimi eshte zhvilluar ne Kumanove do te jap disa informata perKumanoven

Kumanova éshté qytet né veri-lindje t&€ Maqgedonisé s€ Veriut dhe, me mbi 105484 mijé
banoré, qyteti 1 treté mé 1 madh (pas Shkupit dhe Manastirit), dhe selia e komunés mé té

madhe né vend.

Aktivitetet mé té€ zhvilluara ekonomike né Kumanové i1 pérkasin sektorit dytésor dhe
terciar.Mé€ t€ réndésishmet jané industrité e pérpunimit t€ metaleve,tekstilit,|ékurés,ushqimit
dhe duhanit, si dhe bujgésia dhe tregtia.Kumanova &shté njé udhékryq i réndésishém drejt

Shkupit,Serbis€é dhe Bullgarisé.

Industrité e pérpunimit t€ metaleve, duhanit, bujqésisé, képucéve dhe tekstilit t& qytetit e kané
béré até njé qendér ekonomike, tregtare dhe kulturore me rreth 105484 banoré.Bujgésia dhe

pérpunimi i metaleve dhe duhanit kontribuojné né ekonominé lokale.

Megjithése prodhimi i1 socializuar dominoi jetén industriale dhe tregtare pas ngritjes sé
komunistéve né pushtet né 1945,sektori privat mbeti i rénd€sishém né bujqési,prodhimin
artizanal dhe tregtiné me pakicé.Rreth 70 pér qind e tokés bujgésore mbahej né ményré

private, q€ pérbénte rreth 50 pér qind té prodhimit.

Né kété kapitull ne kemi paraqitur rezultatet tona t€ marra nga pyetésori i shpérndaré né 30

biznese né Kumanoveé.
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REZULTATI | KERKIMIT DHE ANALIZA E TE DHENAVE

4.2 REZULTATET E KERKIMIT TE PYETESORIT

Punimi dhe réndesia e kétij studimi €shté bazuar né hulumtimin e literaturés nga autor vendor
dhe té huaj,mbledhje dhe analiza lidhur me rolin e negociatave afariste té suksesshme né
organizaté.Po ashtu jané mbledhur informata t€ réndésishme pér rénd€sin e negociatave

afariste permespyetsorit anketues lidhur me kénaqésin afariste pérmes negociatave.

Ekziston fakti se shumica e njerézve nuk e kuptojné termin si duhet,shumé do té pérgjigjeshin
se kjo fjalé pérshkruan njé marveshje t&€ miré né fund t€ njé bisede, por q¢ mund t&€ ndodh

edhe e kundérta.

4.2.1 HULUMTIMI ESHTE BAZUAR NE METODA:

1. Metoda empirike - kjo metodé éshté pérdorur né analizén e situatés pérmes
vézhgimit té drejtpérdrejt né organizaté.

2. Metoda e anketimit — pérmes njé pyetsor pérmes formatit online dhe njé tjetér
pyetesori fizik, pér té arritur deri te konkluzionet dhe rekomandimet, si dhe
identifikimin e disa detajeve t€ panjohura por qé dicka qé €shté supozuar.

3. Metoda e kompromisit - metodé kjo qé duhet té jeté mes partneréve qé té€ tregojné

gadishméri pér kompromis, pas cdo rreziku qé 1u kanoset.

4.2.2 LLOJI| TE DHENAVE

T¢€ dhénat n€ hulumtim jané té tipit cilésor ndérsa ményra e mbledhjes u realizua me ndihmén

e mjeteve gjegjése,me ané té t€ ciléve kemi anketuar biznesmenét né rrethinén e Kumanovés.

4.2.3 TE DHENAT E MBLEDHURA NGA PYETSORET

Nga t€ dhénat e mbledhura pérmes pyetsorit arrijmé t€ konkludojmé se roli 1 negociatave né
biznes dhe tregéti €shté mé se i réndésishém dhe myjafté fitimprurés.NEé fund t&€ kéti
hulumtimi dakordohemi edhe me hipotezat qé jané hedhur né fillim t& kétij hulumtimi duke u

pérputhur né€ pérpikméri me to.
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PREZANTIMI DHE ANALIZA E TE DHENAVE

4.3 INTERPRETIMI | TE DHENAVE

T€ dhénat e fituara paraqiten si n€ vijim me ané t€ diagrameve dhe né ményré tekstuale.Ku

edhe éshté béré analizimi 1 secilés pyetje té pyetsorit.

Tabela 1.Kompanit poseduese

100 ~
90 ~
80 -

70 A

60 -

50 A
40 ~
30 A

20 A

10 A

Dygan rrobash Kompanité Markete
ndryshme

Pyetja 1. Cfaré lloji t€ biznesit posedoni?

Nése marrim pér bazé se vendi joné ishte edhe vendi i cili éshté prekur mé shumé nga lufta e
2001 e cila ndikoi né shuarjen e shumé kompanive apo bizenseveprap se prap edhe pas té
gjitha atyre véshtirésive mundemi té themi se Kumanova éshté burim ekonomie dhe si vend
posedon njé diversitetbiznesesh.Bizneset bazuar né pérgjigjjen e t&€ anketuareve jané: dyqane
rrobash, markete, kompani dhe ndérmarresi té tjera,te cilétzhvillojn veprimtarin e tyre né

vend.
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Tabela 2.Pércaktimi I kuadrit

100 ~

90 -

80 -
70
60 -
50 -

40 -

30 A

20 A
10 +

Pozita Kualifikimi Pérvoja

Pyetja 2. Si kompani si e béni pérzgjedhjen e kandidatéve?

Nése marrim pér bazsituatet e cila éshté krijuar pas pandemis dhe asaj para pandemis kemi
divergjenca té shumta sepse né t€ shumtén e rasteve kompanit,jané né munges té€ numrit
tépunsuarve dhe si rrjedhoj ato jané té detyruara té punsojné persona t€ pakualifikuar dhe pa
pérvoj pune sepse igjith kuadri professional éshté drejtuar drejt perendimit,pra mungesa e
fugisépuntore me atuomatizém ka béré qé punsimet té cilat kompanit i kishin realizuar ishin
t€ detyruar g€ ti mbyllin syté né€ pércaktimin e kandidatéve t€ cilét nuk ishin té¢ shumté né

numér g€ t€ mundet t€ b&het njé perzgjedhje adekuate pér vendin e punés qé kérkohet.

Né parim pérzgjedhja e kandidatéve béhet né disa ményra,fillimisht shikohet pozita gjegjése
pér té cilén kandidati aplikon,pérvoja e punés,nevojat dhe pérmbushja e detyrave té profilit té
punés.Pérveg atributeve mé té€ pérgjithésuara,lidhja farefisnore éshté njé dukuri e cila éshté
prezente né rethinén e Kumanovés,panvarsisht afté€sive profesionale né€ t& shumtén e rasteve
pér bazé kané lidhjet farefisnore,e sidomos né kompanitshqipétare,endefunskionojné me

metodén e trashigimis familjare prindérore,easpakt profesionale.
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Tabela 3.Mosha e te punsuarve

100 ~

90 ~

80 A

40 -

30 A

20 A

10 A

18+ vjeq 55-vjeq 35-vjeq

Pyetja 3.Cila éshté mosha e té punésuarve né kompaniné tuaj?

Kriteri moshés mvaretmvarsishté nga vepritmaria e biznesit q€ posedonin,nése marrim
pérshembul nj€ biznes né ndértimtari atéher pa dushim se fugia puntore duhet t€ perzgjidhet
me njé moshe mé té re dhe t€ mesme ,nése marrim pér bazmarketet si biznes dhe analizojm

ofrimin e shérbieve nga marketiateher ne na nevoitetnje personel I ri né moshé.

Pérzgjedhja e kandidateve nga pronarét dallon nga njéri né tjetrin.Njé numér i
konsiderueshem i tyre preferojné moshat rinore si punetoré pér shkak té fleksibilitetit,ndérsa
nj¢ numér 1 vogél preferojné puntoré méEé té€ moshuar shkas 1 pérvojés dhe
pjekurisé. Moshadominante e punétoréve né kompanité e anketuara éshté 18 + né 100%, 55

vjec 45% dhe 15% mosha 35 vjecare.
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Tabela 4 Kriteret e punésimit

100 ~

90 ~

80 A

70 A

60 -

50 A

40 -

30 A

Gjinia Mosha Edukimi Statusi

Pyetja 4.Cilat jané kriteret ¢ punésimit né kompaniné tuaj?

Pérzgjedhja e kandidatéve béhet né disa parime si Edukimi ku kérkohet minimalishtshkollimi
i mesém i pérfunduar.Mosha ne % t€ madhe té rasteve pasiqé punédhénésit kérkojné personi

té jeté i afté fizikisht,psigikisht dhe fleksibil né puné.

Gjinia — si faktor merret parasysh vetém tek kryerja e punéve té rénda fizike,ku edhe
dominon gjinia mashkullore.Statusi - si kriter i cili pér t€ gjith€ t€ anketuarit tané nuk kishte

fare réndési.

Mvaresisht nga pozita per te cilét ofrohet puna apo kérkohet punétor,nése éshté punésim i
cili kérkon person té kualifikuar,atéher pa dyshim se ai person duhet té jet person i cili duhet
té ket nivel t€ lart t€ zhvillimit njerzor si dhe té keté té definuar miré géllimin e tij se me ¢far
qéllime éshté nisur qé t€ aplikoj né kété pozitpune,té keté njé vision té€ sé ardhmes dhe té ket
njé mission t&é definuar miré né mendjen e tij,té keté strategji t& cilat strategji do ti
implemetoj n€ vendin e punés,té jeté njé negociator i miré dhe té dijé t&€ formuloj strategji dhe
té pergadis ekip pér puné,té jeté i afté q€ punét dhe proceset e kompanis ti ¢oj pérpara me té
vetmin géllim qé kompania né t&€ ardhmen té keté rendiment dhe rritje ecila zbérthehet edhe
me ngritjen e t&€ hyrave tékompanis.
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Tabela 5.Negociatat, sukses ne biznes dhe tregéti

100 ~

90

80 A

70 A

60 -

50 ~

40 ~

30 A

Po Jo

Pyetja 5.A mendoni se strategjia e duhur negociuse e pércakton suksesin né biznes dhe

tregéti?

Pik s€ pari ne duhet té kuptojmé se ¢far janéstrategjit si dhe kush i formulon ato,qé té vijm né
pérfundimin se strategjia e duhur negociuese,tépercaktoj suksesin si né biznes ashtu edhe

nétregeti t€ ndryshme qofshin ato shérbyese apo prodhuese.

Ne pergatitjen e strategjis apo strategjin e duhur pa dyshim se personi aponegociatori kryesor
fillimisht duhet t€ keté Mision te qarté dhe vision se si  strategjia e duhur do te ndikoj ne
biznesin e tije me konkretisht ne ngritjen e ekonomis se biznesti te tij.Patjetér qé po, ishte
pergjigjja dominuese né ¢’do pyetsor té€ realizuar,njé numér fare i vogél tregétia e té ciléve

mbéshtetet né tregétizanatore shprehet se negociata nuk kan dhe aq réndési.

Strategjia e cila pércakton kornizén e pérgjithshme negociuesendikon ne formimin e géllimit
si dhe né formulimin e strategjisé e cila duhet t&é jet¢ mjet dhe mbéshtetje pér definim
strategjik té negociatave ndaj target grupeve té ndryshme. Strategjia deklaron pércaktimet pér
vlerat strategjike t& negociatorve,e cila do t€ realizohen mé tej me planet e veprimit né kuadér

té fushatave apo aktiviteteve konkrete.
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Tabela 6.Peraqatitia per negociata

100 ~
90 A
80 A
70 A
60 -
50 -
40 -
30 A
20 A
10 A

0 T T T 1
Pérvoja me klientet Qasja e Diskutimi me té  Bised me partneret
negociuesve né punésuarit pér informacion
takim nga pérvoja

Pyetja 6.Qasja mé e sukseshme né pérgaditjen pér negociata?

Pa dyshim se pérgatitja e suksesshme e negociatave mvaret nga ajo se si ne i gasemi
atyre.Negociatat e suksesshme jané ato negociata té cilat jané té pergatituramiré,té analizuara
mire,duke hulumtuar dhe analizuar veprimatrin e organizatave técilat paraprakisht kan kaluar

népér kéto faza .

Biseda me te punesuaritmemenaxhmentin dhe népérgjithsi marrja ¢ mendimeve té
pérgjithshme mbrenda nj€ orgazinate e cila €shté duke u pérgaditur pér negociata llogaritet si
celés isuksesit.Qasjadirekte dhe indirekte jané t€ njé réndésie tejet t€ vagant pasi q€ tek gasja
direkte ne ballafagohemi direkt ndérsa tek ajo indirekte népérmjet personave té cilét jané té
autorizuar pér ti kryer shérbimet e caktuara,q€ mundemi té themi se gasja direkte éshté apo

ballafaqimi direkt né pérgaditje té€ negociatave &éshté mé e suksesshme se ajo indirekte.

Komunikim,lidership,vendosjen e pikésynimeve,aktivizimin e ekipés dhe gjetjen e klientéve

dhe negocimin.Tétjeret u shprehén se né fillim t€ negociatave duhet té béhen pre — listimet e
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pyetjeve,qéllimet qé pronarét déshirojné ti arrijné pérgjaté negocimit me kliente dhe

konsomuatorét.

Tabela 7.Avantazhet e negociatave

100 ~

90

50 ~
40
30 A
20 ~
10

Fitimi Suksesi Serioziteti Respekti Klientela

Pyetja 7.Cilat jané avantzhet e negocimit né biznese?

Negocimi éshté elementi kryesoré apo gelési kryesor i gjithsecilit qoft né jetén private apo
publike,qofté né jetén profesionale apo joprofesionale ,pa negocim apo zhvillim té

negociatave nuk ka sukses dhe gjithcka déshton qé né momentin kur ti bllokon kété process.

Nése i referohemi avantazheve té negocimit né biznes ato pa dyshim se jané té njé réndesie
shumé té vecant pasi ge ndikon direkt performancen e organizates,e kur i referohemi konkret
biznesit e sidomos ai i cili prek klientin ose ka komunikim direkt me klientin,vjen né pah
negocimi dhe forma se si sipermarresi apo pronari fillon te bashkbisedoj me klientin duke u
munduar qe ti ofroj atij gj€jén mé t€ miré,duke zhvilluar paraprakisht njé negocim té
pérkohshém e me pas ai negocim do té determinoj se pronari a éshté njé negociator i miré
apo thjeshté éshté njé pronar nén hije apo i familjarizuar i cili nuk dine vlerén dhe réndésin e
biznesit qé ai posedon,krejt kjo g€ né fund do téshifet se pronari a arriti ge klientin ta béjé

pér veti apo e largoi perfundimisht.
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I gjith procesi i punés me njé far ményre po u mvarka nga vet zhvillimi negociatave apo
negocimit gjat bérjes biznes,e cila po na reflekton se avantazhet kryesore po nvarkan nga

veté fillimi se kush dhe si ofron dhe kush zhvillon bisedén.

Avantazhet e negocimit pérveq qé jané té rénd€sishme né t&€ ardhurat e kompanisé€,jané mjafté
té rénd€sishme edhe pér formimin profesional t€ pronaréve té cilét fitojné€ njé ndjenjé

respekti, serioziteti, sigurie dhe klientele té kénaqshme.

Tabela 8.Zhvillimi I ekonomis né kompani

80 -

60 -

40 ~

20 A

10 ~

Po Jo

Pyetja 8.A mendoni se negociatat e pércaktojné suksesin né biznes dhe tregéti?

Planifiki,Organizimi,Udhéheqjasi dhe Kontrolli keto 4 elemente jané€ ato q€ mundemi ti

ndérlidhim me pyetjen se si negociatat ¢ determinojn suksesin né biznes dhe tregéti.

Planifikimi-ti planifikoshtnegociat doné té thoté se ato nuk jané té thjeshta dhe se personi
pérgjegjes duhet ti planifikoj personat pérgjegjes apo ti delegoj qé ato t€ marrin pjes né

negociata me t€ vetmin géllim qé kompania té keté ngritje t€ performancés.

Duhet t€ cekim se gjaté planifkimit duhet t€ dijmé se ku jemi dhe se ku déshirojmé té
arrijmé,¢’faré duhet béjm dhe si duhet ta b&jme até mé miré,planifikimi pércakton se

negociatat pércatkojné suksesin dhe se sa &shté efektive veté organizata né
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negociata,ndjekja,ményra apo forma se si duhet t€ arrihen si dhe alokimi i resurseve

njerzore ndikon né suksesin qofté biznes qofté tregéti.

Ogranizimi-1 negociatave nénkupton njé sistem té hapur icili éshté i pérbéré me dy ose mé
shumé njeréz,qé kané motiv té punojné s€ bashku pér t€ krijuar parakushte positive pér
zhvillimin e negociatave nga te cilét i realizojn€ vlerat pér pronarét dhe konsumatorét se si
ato t€hecin né rrugén e duhur,mos té marrin kahjekrejtésishté té kundért nga ajo qé éshté e
pércaktuar nga ana ekompanis,organizimi i mbledhjeve te ndryshme me tépunsuarit pér

mbredna organizatés me t€ vetmen arsye qé organizata ta gézoj suksesin.

Udhéhegja-nénkuptonaftésin e individit | cili ndikon tek personat e tjer me té vetmin géllim
qé até jené bashkpunues né géllimet e pérgjithshme té cilét | ka organizata ku si parakusht
kryesor kané realizimin ¢ géllimeve té pércaktuara nga persona e deleguar nga kompania
apo nga personi pérgjegés | cili paraprakisht | planifikoi negocitatat, tash ato vetém se marrin
njé kahje krejtésisht tjetér dhe shtrohet pyetja se kush do t€ jeté personi udhéheqes qé do ti
coj pérpara apo zhvilloj ato negociata q€ né fund t€ nxjerrenkonkluzat mé t€ mira pér

kompanin dhe t€ jepen sugjerime pér ngritjen si dhe suksesin né biznes dhe tregéti

Kontrolli-nénkupton se né fund duhet t€ béjm njévlersim t& pérgjithshém dhe krahasim t&
rezultatateve,t€ shihet se a &shté planifikuar miré,téshofim se organizimi a ka qen né nivelin
e déshiruar ,udhéhqéja té jap llogari nga puna até té cilén e kané udhéhequr me té vetmin
qéllim qé negociatat té jené té suksesshme dhe té jené né dobi té organizatés,té analizohen
aktivitetet dhe rezultate e arritura afariste me ato t€ cilat jané planifikuar,me te vetmin géllim
t€¢ ndérmiren masa korigjuese.Kontrolli paraqet pjes pérbérése t& menaxhmetit sepse né
formé t€ drejtpérdrejt ndérlidhet me planifikimin qoft té stafit udhéheqés,negociues apo

planifikimit té buxhetit.

Patjeter ge po,ishtepergjigjjadominante nga pérgjigjet ¢ marra nga pyetsori i realizuar, gjé e

cila 1 vé edhe konkludimin kétij hulumtimi.
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Tabela 9.Takimet pér hartimin e strategjisé

100 ~

90 -

80 A

70 A

60 -

50 ~

40 -~

30 A

20 A

Shume Pak

Pyetja 9.Sa éshté i réndésishém takimi me meanxhmentin ¢ larté né pércaktimin e

strategjis€??

Para takimit duhet t€ b&m pérgatitjet paraprake qémosté dalim gesharak para
partneréve,takimi me menaxhmentin e lartéésht€¢ mé se i réndésishém pasiqé partnerét
bashkébisedojné ballé pér ball¢ pér pritshmérité, sfidat dhe procedurat né€ t€ ardhmen se si
duhet té arrijm q€llimin e caktuar qéekemi si kompani,duke u nisur nga fakti se
menaxhmentin e larté ne vendin toné né shumicén e rasteve jané vet pronarét ku ballafagohen
me probleme té shumta ku rezultati adekuatmungonéperkompanin,pasiqé &éshtémunges e
kuadrit eadekuat né kété drejtim,pér pércaktimin e strategjisté njé organizate né negociata
duhet t&jemifleksibil né t& gjitha kontekstet pasi qé pritshmérit mund t€ mos kené rezultat
pozitiv,kjoecila na vedijson qé pér negociata duhet té jemi t€ gatshém pér ¢do lloj strategjia
pér arritjen e rezultatit t€ déshiruar si kompani,duhet t€ kemi informata rreth menaxhmetin té

parteneritetit gé té ofrojm kushte pér ballafaqimin né situata té& ndryshme.
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Tabela 10.Konkurrenca né tregé

100 ~

90 -

80 A

70 A

60 -

50 A

40 -~

30 A

20 A

10 A

Rralle Po Jo

Pyetja 10.A keni hasur né konflikte si pasojé e konkurrencés né tregun e punés?

Duke pasur parasysh se si vet kompani egzistuese gé ekziston edhe ne kemi konfliketet me
técilata jemi ballafaquar nga fillimi apo krijimi ikompanis e deri mésot,véshtirésit jané té
niveleve t€ ndryshme pasi gé né treg kemi njékonkurrencé e cila nuk rrespekton as edhe njé

parim bazé té funksionimit apo zhvillimit biznesor té tyre.

Nése fillojmé nga aspekti ligjor kemi vérejtur se si njé ndér problemet kryesore
éshtérrespektimi i ligjit té funksionimit té bizneseve té cilat biznese né té shumtén e rasteve
detyrohen gé pér shkak té tatimeve té larta tu ikin tatimit gé mos té paguajné njé shumé té
madhe né tatim fitim,kété po thuajse e béjné shumica e kompanive,nése i gasemi pjesés
funksionimit ligjit kemi edhe pjesén ku kompanit e ndryshme u ikin pagimit té kontributeve
totale té cilat e realizojné pérmes pages Kesh e njépjes tjetér ne llogari bankare.
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Nése analizojmé kéto dy faktor té cilét faktoré kané njé réndési shumé tévacantgjat ofrimit té
shérbimeve me saktésisht néofrimine ¢mimit pér ndonjé produkt baz kétu pra ndeshemi me
até fenomen se ndoshta njé kompani e cila ka fugin politike dhe nuk ka kontrolle t& shpeshta
téinspektoréve tétregut,ofrimin e shérbimeve e béné me njé ¢mim shumé mé t& ulét se sa
kompania tjetér e cila mundohet té jeté e sakté ne gjitha pikpamjet,me automatizém nése njé
kompani me disa té punésuar paguan kontributet pér punétorét me oraré té plot ashtu
sicékérkon ligji atéher ajo gjat formimit tégmimeve kur té béjé pérllogaritjen e fitimit pér njé
produkt asaj i duhet t& shes me njé ¢mim mé té larté ndérsa kompania e cila kishte
fuginpoltike ajo e ofron me njé ¢mim dukshém mé té ulét pasi g¢ me ténjejtin numeér
tépunétorve ajo paguan mé pak tatim dhe kjo pra ndikon negativisht né biznes dhe
nékonkurencén jo reale,gjé kjo gé¢ mundet té shkaktojé edhe komnflikte mes konkurentéve né

tregun e punés.

Pérgjigjjet ishin nga mé té ndryshmet por natyrisht q€ konkurrenca ndjell edhe konfliktet,
sepse €shté si lufta pér ekzistencé e q€ pronarét e kompanive,biznesevejanéluftétaré té késaj

lufte ekonomike.Mirépo té gjitha konfliktet janéfitimprurese dhe jo eskaluese.

Tabela 11.Profiti ikompanis

100 ~

90 A

80 A

70 A

60 -

50 A

40 -

30 A

20 A

10 A

Kenagshem Per tu deshiruar Jo

Pyetja 11.Sa éshté konsumi dhe fitimi juaj né suaza mujore dhe sa né vjetore?
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Duke u ballafaquar né veté egzistencén e sidomos né vitet e fundit nuk mund té kemi rezultat
adekuat perknagshmérin e fitimit nga kompanit edhe pse ishin prezente shumé negociata pér
pérfitime mé t€ mira mirpo pér fat t€ keq jemi ballafaquar vetém pér
egzistenecénekompanis,kérkesat kané gen té pritshme me negociator t&€ ndryshém mirpo me

rezultat jo bukur té pritshém.

Fitimi pér shumicén ishte i kénaqshem, pér njé % té vogél 1€ pér tu déshiruar, ndérsa njé %
tjetér shprehen t€ pakénaqur pér fitimin, t€ cilét duhet t€ rishikojné strategjité dhe metodat qé

pérdorin né bizneset e tyre dhe t€ negocojné sa mé shumé.

Tabela 12.Kompanittansportuese

100 ~

90 -

80 -
70 A

60 -
50 -
40 -
30 -
20 -
10 -

0 T T T T 1
Téré Ballkanin ~ Kumanvé dhe Sérbia Kosové Shqipéri
rrethiné

Pyetja 12.Me cila shtete fqinjé realizoni import&export?

Shumica e kompanive qé funksionojné ose operojné néMagedonin e veriut mé saktésisht
néKumanové,funksionojn me parimin furinizimit me material nga distributorét kryesore gé

pérfagésojnékompanit e ndryshme.

Pérpos 3-5kompanive qé kané plotésuar pyetésorin gé kané import apo export té tjerat
furnizohen nga té tjerét sepse kanéfrigén e fillimit dokumenaticonit apo pérgatitjes sé tyre pér
import dhe export,pér shkak se né vendin toné zhvillimi | késaj pjese té importit apo
exportitéshté | véshtir pér shkak té procedurave té shumta dhe byrokracisé sétépért si dhe
mundemi té themi kété pjesé e plotéson edhe ¢éshtja e korrupcionit téinsititucionve e qé
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kemi edhe vérejtje té shumta edhe nga bashkésiandérkombétare,njéndales pér té filluar
importin dhe exportin.Zakonisht shtetet me té cilat frekuentohet importi jané té rajonit
toné(Kosova,Sérbija,Shqgipéria), Kumanova mé saktésisht bizneset kumanovare importin e
béjné nga Sérbija méshumé,gjéja gé¢ meé shumé importohet éshtébllokat e ndértimit dhe

tjegullat.

Ndérkag kompania Bentoni e cilaéshté kompani prodhuese,mallin e tyre e eksporton mé
shumé néKosové,poashtu edhe né vendete tjera mirépo me njéintezitet shumé mé té ulét se sa

me Kosovoén.

Tabela 13.Partneriteti né vazhdimsi

100 ~

90 A

80 A

70 A

60 -

50 A

40 -

30 A

20

Po Jo

Pyetja 13.Nésé jeni té kénaqur me partnerin a do t€ vazhdonit negociatat pér ndryshime né

kompaniné tuaj?

Nga gjithé eksperiencat ge mblodhém si rezultat rezultoi pozitiv pasi gqe nése jemi te kénaqur
me partnerin kemi bashkpunimin e duhur,kuptohemi né negociata pér zhvillimin si dhe
vazhdimsin e kompanis pa dyshim se do tévazhdojm duke zhvilluar takime té ndryshme pér
ténégociuar se si kompania do té vazhdojé tutje dhe se cilat do té jenéstratégjith pér 4 vitet e

ardhéshme.
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Nése ndryshimet né kompani do té kenékahjen e kundért g€ don téthot nuk do té realizohet
profiti i duhur dhe se ambient pér brenda kompaniséshté me problem té menaxheréve apo té
ekipit punues gé nuk kané mé se ¢far tébéjn e ¢far t& japin pér kompaninatéher do vendoset
qé t&€ béhet njé takim né té cilin takim do té zhvillohet debat duke negociuar pér ndryshime
rreth partneritetit apo do t€ kemi kushte té ndryshme ne pajtueshmgri me partnerin por vlen
edhe e kundérta nése profiti arrin géllimin e duhur atéhere do té vazhdojm me partnerét dhe
do ténegociojm pér arritje mé t€ médha né kompani,do t€ kemi zgjerime nékomapanigoft

prodhuese apo tregétare.

Njé€ % e madhe shprehen se vazhdimesia e negociatave me partnerét paraprak t€ kénagshém

do vazhdojé pér ndryshime né€ kompanité e tyre.

Tabela 14.Rekomandime pér menaxher té ri

100 ~

90 ~

80 A

70 A

60 -

50 ~

40 -

30 A

20 A

10 A

Patjeter we po Menjehere Jo

Pyetja 14.A do té rekomandonit menaxher té ri nese nuk keni perfitime ose perzgjedhjen e

duhur té problemit me partner?

Duke béré analiza té ndryshme me menaxherin egzistues do té ishim munduar té arrijm né
pérfitime,do te ishim munduar deri tek maksimalja ¢ punés pér mos ndryshimin e
menaxherve té kompanispasiqéegzistojn krizat ekonomike té cilat nuk ndikojn tek mos
menaxhimi i duhur por nga krizat globale,nése nuk do té kemi pérfitime nga mos pérgjegjsija

e menaxherit atéheredo téjettem diskutuese mes partnereve se sité arrijm deri te shtjellimi i
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problemit,nése analizat e béra nga bordi drejtues té cilat i kané nxjerr nga anketat brenda
kompanis do té rezultonin se duhet ndryshuar menaxheri atéher patjetér gé ky rekomandim gé
té ndryshohet menaxheri do té aprovohet gé né kompani té kérkojné njé menaxher t€ ri per
arritjen e rezultatit t€ duhur né pérfitime té partneritetitpoashtu edhe realizimit e pércaktimit
téstratégjis pér vitet né vijim si  realizimin e géllimit tékompanisgjithmon duke mos

degraduar kompanin si rezultat t&¢ mungesés negociatave pér mbreanda sajé.

Duke u nisur nga analiza e anketuesve domosdoshmerisht u shprehen se patjeter q¢ do
térekomandojnmenaxher té ri u shprehen njé % e konsiderusheshme,pasige menaxheri luan
njé rolé mjafté t€ réndésishém né lidership dhe aspektet menaxhuese té€ punétoreve t&

kompanisé.

Tabela 15.Zhvillimi [ kompanisé

100 ~

90 ~

80 A

70 A

60 -

50 ~

40 -

30 A

20 A

10 A

Pasiguri Pa pervoje Ngecije

Pyetja 15.Me cilat sfida jeni ballafaquar né fillimet e krijimit t€ kompanisé apo biznesit tuaj?

Nga vet iniciativa per krijim te njekompanijeegzistonfriga se si do té perballemi gjaté sfidave
menxhuese se si do ti formulojm bazat pér njé kompani té suksesshme si do t€ jemi me
negociatorét pér zhvillimin e kompanis,adoté¢ mund t’i ja dalim sfidave me té cilat do
téballafagohemi né fillimet e para egzistuese,gjetja ¢ t€ mirave materjale pér investim apo

egzistenc né treg.
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Si njé prej sfidave gé¢ mundemi té themi se éshé sfidé padyshim se éshé edhe gjetja e pikés
strategjike,apo lokacionit i cili luan njé rolé shumé té réndésishém né zhvillimin e kompanis

apo mé sakté né funksionimin dhe mbijetesén e kompanisé.

Gjetja e njépérsoni té besueshém pértia besuar punén administrative dhe té kontabilitetit ishte
poashtu nj¢ sfidéecila kérkon kohé gé ta krijosh njé person t& besueshém i cili t&¢ mbron
interesin si kompani dhe si pronar,té pakét jané ata persona té cilét kompanin e tjetrit e
shofin si té tyren dhe japin maksimumin gé ajo kompani té shkoj para,pérkundrazi disa prej

tyre mundohen té t€ fundosin nga inatet e arritjes ténde nékarier apo si ndérmarrés.

Ballafagimi me inspektoratet e ndryshme gjaté fillimit té pothuaj se secilés kompani
géekzistonéshtépoashtu njé sfidé tejet e komplikuar dhe e réndé pasi gépo téshkruajtén njé
dénim témadhé dhe faktikisht ty té pamundéson vazhdimin e zhvillimit tékompanisé,pra
mungesa e pérkrahjes insstitucionale ka munguar dhe do té mungojé pér derisa ne nuk

anétarsohemi néUE.

Sigurimi i mjeteve té punés gofté ato teknike apo rrugor transportues ishte shumé i véshtir
pér shumicén e kompanive sepse ata né fillim u ballafagoheshin me munges té madhe

financiare e cila poashtu ndikonte né ekzistimin e kompanis.

Si ¢do fillim,edhe hapat e paré n€ ekonomi jan€ mjafté sfiduese, njé ndjen;j€ pasigurie se a do
keté¢ sukses kjo qé kam filluar,papervojé — je 1 ri né njé lémi dhe 1 paprovuar né
sfida.Poashtu,edhe ngecje ekonomike né periudha kohore t€ ndryshme, por qé¢ me durim,

kurajo dhe sakrific€ arrihet gjithcka.

4.4 ANALIZA E HIPOTEZAVE

NE& pérputhje me subjektin e pércaktuar t€ kérkimit dhe objektivat e pércaktuara kérkimore u

parashtruan dy hipoteza dhe dy nén hipoteza:

4.4.1 H1.PERCAKTIMI | STRATEGJISE TE SAKTE NEGOCIUES NDIKON NE
PERFORMANCEN E ORGANIZATES

Duke u bazuar né pércaktimine strategjive si dhe zhvilliminnegociues mundemi té themi se
pércaktimi apo vendosja e strategjive ndikon direkt né performancén e organizatés.Pérvojat ¢
shumta tregojné se zhvillimi i negociatave ka njé réndési shumé té vegant sepse ato ndikojné

direkt néperformancén qofté t€ organizatés,apo té atij i Cili fillon negociatat,cdoperformancé
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¢shté e mvarur nga negociatat,apo nga negociuesi ,i cili nuk pércaktoj strategjit e duhura dhe
té sakta atéherprogesinegociues mundemi té themi se éshté idéshtuar,cdo strategji duhet
shikuar me kujdes ,duhet gjetur momentin e duhur pér ta véné né pérdorim pasi g€ po nuk u
pérputhen startegjit,me personin negociues i cili zhvillon negociatat atéher ato negociata

munden me gjitha gjasat e mundéshme té déshtojn.

Mundemi té themi se strategjit jané té réndesishme té vecanta pa strategji té miré nuk kemi
negociata témira,si dhe anasjelltas,nése personi i Cili zbaton strategjité nuk éshté personi i
duhur atéherestrategjit edhe pse jane té mira apo té lehta per tu implemetuar ato déshtojné
nga personi negociues,per atékto dy faza jané té réndesie té vegant ashtu si strategjija dhe

negociatori duhet té jené ténjejtit nivel géné fund rezultati final té jeté pozitiv.

Konkluduam se suksesi i negociatave varet nga qasja me partneritet, pasi ato ndihmojné té
krijojm& marrédhénie mé t€ mira, t€ arrijmé€ né nj€ zgjidhje t€ géndrueshme, t€ shmangim
problemet g€ nuk jané né favor t€ asnjérés pal€. Eshtédicka e ndérsjellté q€ duhet japur pér té

marrur.

4.4.2 H2.PERGATITJA E DUHUR PER NEGOCIATA DHE STRATEGJINE PER
NEGOCIATA,NDIKON NE SUKSESIN E NEGOCIATAVE.

Pa dyshim se pérgatitja e duhur pér negociata éshté mé se e nevojshme pasi qé panévarsisht
pozité€s apo situates,nése ne sjemi te pérgatitur mir€ déshtimin e kemi present dhe té pa

revokueshém.

Pér tu pergatitur apo pér ti béré pérgatitjet e duhura na nevoitet fillimisht njé diskutim i
mbrendshém me té punesuarit e ogranizatés nga i cili diskutim duhet t€émiret parasysh apo
térespektohetcdo mendim i gjithsecilit ,pasi ¢ né fund gjithckamvaret po nga ai diskutim si

marrja e qéndrimit té pergjithshém duke vendosur se si tutje.

Né fazén e pérgatitjeve duhet t€ kemi parasyshqéllimin,secfar ne po déshirojmé té arrijmé qé

kjo e arritur ose zgjidhje t€ jet€ e pranueshme pér t€ gjitha palét.

Mbledhja e informacioneve ka réndési té vecanté pasi qé kjo ndikon direkt n€ formulimin e

strategjive,e cila ndérlidhet me suksesin ose déshtimin e negociatave.
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Strategjia negociuese ndérlidhet me até qé kemi cekur pak mé larté pasi € arrijta e qéllimit
mvaret nga pércaktimi i strategjis pércaktuese nga personi i atuorizuar pér ti udhé&hequr apo

filluar negociatat.

Strategjit mundemi ti pérkufizojmé si pérmblejdhje té rezultateve dhe planeve té hartuara qé
kéto strategji t€ jené€ t€ sukesshme dhe té arritura.Personi i cili mban barrén e fillimit
negociatave apo théné negociuesigjithmon duhet té keté nje alternativé shtes apo rezerv nése

¢ para déshton.

Biseda me partnerét pér informmata nga pérvoja e tyre,diskutimi me té punsuarit,pérvoja
meklientet,qasja e negociatave né takim,jané gjithashtu pjesé kyge qé€ nderlidhen me

pergatitjen.

4.4.3 H2A-TAKIMI ME NEGOCIATORET NDIKON NE SUKSESIN E NEGOCIATAVE

Eshté mé se evidente se takimet né pérgjithési jané shumé té réndésishém dhe té njé niveli te
lart pasi ge aty mésojm dhe njoftohemi rreth ¢do ndodhie apo té reje q€ ndodh,sepse né
takime marrin pjes persona te ndryshém té cilét shprehin mendimet e tyre nga pérvojat etyre
né bizneset etyre apo né sfidat té cilét i kané pasur gjat rrugétimit té tyre biznesor, g€ na 1én té
kuptojmé se takimi eshte 1 réndésis sélartNése takimit ja shtojme até me
negocciatorét,kuptojmé se ndikon direkt né suksesin e negociatave,pra paraprakisht nése
negociatat e filluara nga personi i deleguar apo negociues nuk ka gen i pergatitur né formén
e duhur,duke zhvilluar takime té ndryshme me persona t€ ndryshém apo persona
negociatoratéher suksesi negociatave mundemi té themi se eshte ideshtuar.C’do takim i miré
pergatitur duke zhvilluar paraprakisht takime me personat mbrenda organizatés me
menaxhmentin,menxherét,menénpunésit,na jep pérparsi t&€ shumta pasi qé ne paraprakisht
jemi té pegatitur pér ¢fardo lloj takimi me negociator ,na jep pérparsi sepse mendimet e

gjithsecilit jané t& marra pér baz qé né fund pérfundimi téjet pozitiv dhe me sukses .

4.4.4 H2B-PERKATITJA E SUKSESHMEPER NEGOCIATA NDIKON NE SUKSESIN E
NEGOCIATAVE

Kjo gjé mvaret nga pérvojat me klientét,diskutimi mé té€punsuarit,bashkbisedimi me partnerét
pér pérvojat e tyre biznesore té gjitha kéto té cekuar janepjes e pergatitjes sé suksesshme pér

negociata pasi q€ ndikon direkt né suksesin e negociatave.
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Pérvoja apo eksperienca me klientet éshté e njé réndésie t€ vacant e cila ndikon direkt né
rrjedhojén negociuese,e cila pérvoj ndihmon menaxhmetin & paraprakisht pergatiten pér

negociata té suksesshme.

Menaxhmenti para fillimit negoicataveato padyshim se duhet realizojné takime dhe te
zhvillohen diskutime me té gjithé t€ punésuarit,e me pas t€ zhvillojn€ bisedime me partneré
pér pérvojat biznesore,elemente kéto qé me njé formulim final mundemi té themi se jané
ekzakte pér sukses né negociata dhe se ndikojné direkt né suksesin e negociatave pra

pérgatitja paraprake me té€ gjitth faktorét e lartpérmendur ndikon né ¢do sukses apo negocim.

Nése analizojmé Vizionin dhe Misionin n€ pikpamje t€ ké&saj analize na le tékuptojm se
negociatori apo personi i cili udhéheq negociatat duhet té keté njé Mision téqart dhe Vizion
afat gjaté duke ndérlidh procesin e negociatave afariste né organizatat e nivelit té larté se si
ndikojn ato ne suksesin e negociatave,me Vizion spjegohet se si éshté e mundur arritja e
piadestalitgjat zhvillimit procesit negociues si dhe Misionin i pércaktuar nga vet
menaxhmenti i cili duhet jet i pergatitur me principe dhe me njé p&rkushtim maksimal ,qé
pérmes sé cilés synohet arrijtjaccila do té€ pasoj me sukses dhe benificione tékompanis gjaté

njé procesi negociues.

Rezultoi se nuk ka sukses né organizaté,nése nuk sakrifikojmé me pérkushtim duke ofruar

mundési,si dhe pér t€ gjetur zgjidhje pér cdo problem t&€ mundshém g€ mund t€ ndodhé.

Nga pyetésori i formatit online nga paketa ¢ GoogleForms té shpérndaré permesemail-it Si
dhe né rrjetin tim social kemi marré pérgjigje nga 30 t&€ anketuar. Jo té€ gjitha kompanité g€ ne
kérkuam té bashképunonin me ne ishin né gjendje dhe té gatshme t'i pérgjigjeshin pyetésorit
toné, madje menduan se pyetésori ishte i shkurtér, i qart¢ dhe ne garantuam se té gjitha
pérgjigjet do té ishin konfidenciale, t&€ kapshme pér cdo nivel intelektualiteti, me pyetje té

pérpiluara shumé thjeshté n€ menyré qé t€ mos hasnim né moskuptim.
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5. KAPITULLI -V

5.1 KONKLUZIONI

Negocimi &shté zgjidhje e konflikteve, éshté krijuar pér menaxher qé déshirojné té
menaxhojné konfliktin individual dhe organizativ,mésojméaftésit praktike té negociatave se
si t€ vlersohetpejsazhi 1 negociatave, t€ njithen pse marrveshjet béhen t&€ pa
ekuilibruara,shérndajné gamé mbi tépérdorin heshtjen né ményré efektive dhe shmangin
marrjen ¢ vendimeve.T¢é¢ ndértojmé besim né njé negociaté duke vlerésuar
psikologjinsociale,ndikimi i emocioneve mund té ndaloj t€ arrijmé marrveshje krijoni aftési
dhe strategji t& negociatave té ndryshme.Gjithashtu,konkluduam mbi rolin dhe réndesiné e

organizatave afariste,rasti i bizneseve né Kumanové.

Pér shumé njeréz,sfidat e paragitura nga negociatat nuk vijné natyrshém dhe,si me ¢do
performancé té shoqéruar me motivimin tuaj pér t'u pérmirésuar vazhdimisht,ju keni né

dispozicion njé nga mundésité mé t€ dobishme (n€ shumé ményra) t€ zhvillimit personal.

Negocimi efektiv ka t€ b&j€ s€ pari me pranimin se vetém ju mund t€ ndikoni né situatat me
té cilat pérballeni.Ju mund té fajésoni tregun,personalitetet,kohén,opsionettuaja,balancén e
fuqisé ose ¢do rrethané q€ mund t€ mendoni se po funksionon kundér jush, por n€ fund jeni ju
q€ mund t'1 ktheni situatat dhe t'i béni ato q€ pérndryshe do t€ ishin situata t&€ bllokimit né té

realizueshme dhe marréveshje fitimprurése.Sipas hulumtimit toné qé u bazua né burimet
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parésore t&€ mbledhjes sé€ t€ dhénave me pyetésor elektronik pérmes anketés s€¢ Google né 30

biznese né rrethinén e Kumanovés dhe pas analizave arritém né disa pérfundime.

N¢ pérfundim té kétij punimi nxjerrim si konkluzion shumé té réndésishém éshté se pérmes
negociatave mund t& arrijmé pajtueshmérin mes dy paléve afariste.Me negociata €shté e
mundshme t€ gjendet zgjidhje adekuate pér secilin problem.Negocimi €shté njé aftési qé ia
vlen t€ pérvetsohet,gjaté jet€s do t€ hasmi né€ qindra situata q€ do ti véné né prové aftésit
tuaja té€ negociatave,duke i dhéné vetes njé shans shumé mé té miré pér suksesin personal dhe
at€ organizativé.Negocimi &sht€é njé pjesé e réndésishme e jetés sé c¢do pronari
biznesi.Pavarésisht nése keni t&€ béni me furnitoré, menaxhoni punonjés ose kontraktoni me
klientét e mundshém, ju jeni duke negociuar.Pra cilésia dhe suksesi i biznesit tuaj mund té

ndikohet drejtpérdrejt nga aftésia - ose paaftésia - pér t€ negociuar.

Konkluduamse kriteret pér punésim nékompanit e tyre ishin té ndryshe pérzgjedhja e
kandidatéve béheshte né disa parime si edukimi ,mosha,njékohéshit edhe gjina,mvarésisht
nga posti gé kérkohet t€ paktén té keté shkollimin e mesém,dheté keté aftési fizike dhe t&é
jetépsiqikishtnérregull,varesisht nga pozita per te cilet ofrohet puna apo kerkohetpunétor,nése
éshté punésim qé kérkon personi té | kualifikuar,ai person duhet téket nivel té lart té
zhvillimit njerzor si dhe t€ ket t€ definuar miré qéllimin e tij pér kété pozitpune,te keté njé
vision dhe njé mission té definuar miré,t€ keté njohuri pér formulimin e strategjive té cilat
strategji do ti implemetoj né vendintijé t€punés,t€ jeté njé negociator i miré dhe té dijé dhe té
pergadis ekip pér puné,té jeté 1 afté q€ punét dhe proceset e kompanis ti coj pérpara me té
vetmin qéllim qé kompania né t&€ ardhmen t€ keté rendiment dhe rritje ecila zbérthehet edhe

me ngritjen e t€ hyrave t€ kompanis.

Gjithastukuptuma se gasja mé e sukseshme né pérgaditjen pér negociatamvaret nga ajo se si
ne i gasemi atyre si negociata tésukseshmeishin ato negociata t&€ cilat ishin t&
pergatituramiré,té analizuara mire,duke hulumtuar dhe analizuar veprimatrin e organizatave
t€ cilat paraprakisht kan kaluar népér kéto faza,biseda me t€ punésuarit si dhe me
menaxhmentin duke zgjedhur pérgatitjen paraprake duke respektuar mendimin e gjithésecilit
gégjindetmbrenda saj llogariteshte si njé ndér celset e suksesit,nése i refereronemi aspektit se
si igasémi atyre atéher ato ndasheshin né atédirekte dhe indirekte,tek ajo direkte ishte
ballafagimi direkt,ndérsa te ajo indirekte ishté népérmjet personave,ku né bazé té késaj

konkluduam se gasja direkte ishte mé e sukseshme.
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Nése i referohemi avantazheve té negocimit né biznes pa dyshim se ndikon direkt né
performancen e organizates,e kur i referohemi konkret biznesit e sidomos qé prek
klientin,vjen n€ pah negocimi dhe forma se si pronari fillon ge ti ofroj atij gj&jén mé té miré
,duke zhvilluar paraprakisht njé negocim t€ pérkohshém e me pas ai negocim do té
determinoj se pronari a éshté njé negociator i miré apo thjeshté éshté njé pronar nén hije apo
I familjarizuar i cili nuk din€ vlerén dhe réndésin e biznesit qé ai posedon,krejt kjo qé né€ fund
do t& shifet se pronari a arriti qe klientin ta b&é pér veti apo e largoi
perfundimisht,pragjithécka po mvaret nga zhvillimi i negociatave gjé kjo gé po reflektojka né
avantazhet se kush ofron dhe kush i zhvillon negocimin gé organizata té keté suksesin e
déshiruar,pra ky zhvillim pérpos gé ndikon né té ardhmen dhe té ardhurat profitabile
tékompanis,ai po ndikojka edhe né formimin professional té té punésuarve dhe té pronaréve

ku aty fillojné té ndjejnérepspektin,seriozitetin,sigurinklientetet e kompanis.

Konflikte si pasojé e konkurrencés né tregun e punés me té cilata jemi ballafaquar nga fillimi
apo Kkrijimi ikompanis e deri mé sot,véshtirésit jané té€ niveleve té€ ndryshme pasi qé¢ né treg
kemi njé konkurrencé e cila nuk rrespekton as edhe njé parim bazé t€ funksionimit apo
zhvillimit biznesor t& tyre.Nése fillojmé nga aspekti ligjor kemi vérejtur se si njé ndér
problemet kryesore éshté rrespektimi i ligjit té funksionimit t& bizneseve t€ cilat biznese né t&

shumtén e rasteve detyrohen qé pér shkak té tatimeve té€ larta tu ikin tatimit

Ikja nga pagesa e tatimit si faktoré ka njé réndési shumé té€ vacantgjat ofrimit t€ shérbimeve
me saktésisht n€ ofrimin e cmimit pér ndonjé prouktbaz kétu pra ndeshemi me até fenomen
se ndoshta njé kompani e cila ka fuqin politike dhe nuk ka kontrolle t& shpeshta té
inspektoréve té€ tregut,ofrimin e shérbimeve e béné me njé cmim shumé mé té€ ulét se sa

kompania tjetér e cila mundohet té jeté e sakté ne gjitha pikpamjet.

Ndikimi poltik njé element i pa shmangshém i cili ndikon direkt néperformacén e

organizatés.

Kuptuam se nése jemi te knaqur me partnerin dhe e kemi bashkpunimin e duhur,kuptohemi
né€ negociata pér zhvillimin si dhe vazhdimsin e kompanis pa dyshim se do t€ vazhdojm duke
zhvilluar takime t€ ndryshem pér t€ négociuar se si kompania do t&€ vazhdojé tutje.Ndryshim
té partnerit ose partneritetit vjen atéher kur gjat analizave qé organizata béné pér arritjet né
kompani tregojné se kompania nuk po shkon nékahjen e duhur g€ don té thot nuk do t&

realizohet profiti i duhur dhe se ambient pér brenda kompanis &€sht€¢ me problem té
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menaxheréve apo té ekipit punues qé nuk kané mé se cfar t€ b&n e c¢far t€ japin pér
kompaninatéher do vendoset € té béhet njé takim né t€ cilin takim do t€ zhvillohet debat
duke negociuar per ndryshime rreth partneritetit apo do t&€ kemi kushte té€ ndryshme ne
pajtueshmeri me partnerin por vlen edhe e kundérta nése profiti arrin géllimin e duhur
atéhere do t€ vazhdojm me partnerét dhe do té€negociojm pér arritje mé t€ médha né

kompani,do t€ kemi zgjerime né komapaniqoft prodhuese apo tregétar.

5.2 REKOMANDIME

Nése e déshirojmé suksesin atéher ai kérkon guxim,guxim Ky gé do té duhet ta ketgjithésecili
i cili déshiron té ndértoj rrugén e tijé s té suksesit duke béréshumécka gé té arrijé majén e
suksesit.Guximi ndérlidhet né shumé sfera qoft né biznes qoft né jetén private ose
publike,qofté né ndonjé zhvillim procesi negociues,po nuk pate guximin e duhur pér té marr
hapin i pari atéher déshtimin duhet ta pritésh sepse gjithcka ndérlidhet me guximin dhe dijén,
e sot mé i guximshém éshté ai gé diné dhe ka intelektin e duhur qé té futet né njéprocess né té
cilin process do té duhet gé téjet miré i pérgatitur qofté né aspektin professional qofté né
aspektin negociues qofté edhe né até guximtar.

Pér té arritur suksesin e déshiruar qofté kompani e sektorit privat,qoftépublik,atéher si njé
rekomandim i forté gé do téjetééshté se ata duhet téinvesojné né kuadrin profesiononal i cili
kuadér mé pas do t& zbulojé pér brenda tyre dhe do té formoj ekipe pune té ndryshme pér

céshtjet t&€ ndryshme té zhvillimit biznesor,qé ndérlidhet né shumé sfera tékompanis.

Kur flasim pér ekipin e punés nénkuptojmé se ata nése e déshirojné suksesin me t&€ cilin
sukses e kané pércaktuar pérmes misionit t€ tyre dhe vizionit atéher ata duhet ti kushtojné
njé réndési shumé tévacant zhvillimit tébrendéshém qgé té kené njé komunikim témiréfillt gé
té zhvillojné biseda té ndryshme gé ne fundé t& nxjerrin njé ekip ekspertésh gqé do tédijné té
negociojné dhe t€ punojné ne ekip,puna ne ekip éshté shumé e réndésishme pér até edhe na
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nevoitet ¢ t& kemi negocim té brendshém e mé pas tépérfagéohet ne ambietet e jashtme

tékompanis.

Vendosja e personave pérgjegjés,menaxherét té cilét kan pér oblgim suksesin e kompanis do
téishté njé piké shumé e forté pér zhvllimin e njé kompanie ,menaxhert dhe negociatorét e
luajné rolin kyc pér brenda organizatés ata jané lokomotiva e kompanis nga vet ata varet
ekzistenca e sajé,pra investimi né kuadro témiréfillt né fund rezulton dhe me rezultate té mira
pér kompanin sepse ajo ka bérégjjén e duhur gé ajo té arrijé majat e suksesit,Donalttramp
thoté se invesimi ne biznes &shté 70% né marketing 30 % ne cilési,kétu dua té ndérlidhem
se 70% duhet té investohet ne kuadro menaxher,negociator,t¢ delegohen punét pér

gjithésecilin qé 30 % qé& ne ofrojmé si kompani t€ mos mvaret shumé por t€ korr suksesin e

duhur.

Rekonmadohet sepér té zgjidhur njégéshtje,diskutim,osemarveshje kompromisi ose biznesi
atéher neve na nevoiten negociata gé u rekomandoj gé ti zhvilloni ato pasi qé zgjidhja e tyre
do té jeté e mundur mélehté. Aftésiténegociuese jané cilési qé lejojné zgjidhjen e njé dialogu
midis dy ose mé shumé personave me konflikte.Q€llimi kryesor i negociatave &shté té
ndihmojé né zgjidhjen e mosmarréveshjeve duke arritur njé kompromis qé kénaq té gjitha

palét e pérfshira né njé€ situaté,dhe secili ka njé avantazh.

Rekomandoj se pér tu bére njé shités apo tregétar,pronar biznesi isukeseshém them se
negocimi &shté njé aft€si q€ shkon paralelisht me aftésit€ g€ ju nevojiten.Si 1 till€ gjaté
karrierés tuaj do té keni pér detyré té negocioni,zgjidhjen e konflikteve,shitjet dhe blerjet e
mallrave dhe diskutimet e pagave.Negocimi &shté gjithashtu njé aftési e vlefshme né jetén
tuaj personale. Aftésité e negociatave jané aftési jetésore dhe nése nuk i zhvilloni kéto
aftési,do t€ shihni njé ndikim té drejtpérdrejté si né€ jetén tuaj t€ biznesit ashtu edhe né até

personale.

Filloni gjithmoné negociatat i pari pra ju duhet t€ filloni procesin sepse kushdo qé
kontrollon fillimin e negociatave ka tendencé t€ kontrolloj€ se ku pérfundojné ato.Nése e lini
palén tjetér t€ fillojé negociatat, do t€ higni doré vazhdimisht nga kontrolli,shpesh edhe pa e
kuptuar.

Kandidatja: Gylxhane Mehmeti 61



Tema: "Roli dhe réndésia e negociatave afariste né suksesin e organizatés - Rasti i bizneseve né _

6. LITERATURA

. IzetZeqiri “Menaxhment Bazat e Menaxhimit’” Shkup, 2018
. BakiKoleci, FetahRecica, Neritan Turkeshi “Menaxhment’’ Prishting, 2008.
. Andri Koxhaj “Aftésitmenaxheriale’” Tirané&, 2006.

. Isa Mustafa,,MenaxhmentiFinanciar”Prishtiné,2008

1
2
3
4
5. Suzana Panariti “Menaxhimi 1 projektit’” Tirang, 2004
6. Ismet Begu ,,Mikroekonomia” Prishtin€ 2015

7. AvdulaHoti,,Makroekonomia” Prishtiné

8. Z.Bejtula ,,Menaxhmenti dhe menaxhimi I biznesit” 2007

9. BerimRamosaj ,,Bazat ¢ Menaxhmetit” 2002 Prishtiné

10. M.Mustafa,E.Gashi,B.Krasniqi ,, Biznesi I vogél dhe I mesém 2006 Prishtiné
11. Mimoza Kasimati, Mimoza Manxharri “Sjellja Organizative’’, Tirané

12. Mimoza Kasimati “Probleme psiko-sociologjike té organizimit t€ punés”

13. BerimRamosaj “Leadership’’ Pejé, 2017

14. A.Kozina,,Negotiationsplanning in a company” ,2012

Kandidatja: Gylxhane Mehmeti 62



Tema: "Roli dhe réndésia e negociatave afariste né suksesin e organizatés - Rasti i bizneseve né _

15. Roy J Leéick, BruceBarry,David M.Saunders, NegotationReading,ExercisesandCases”
2020

16. Sh. Llaci, V. Kume “Sekretet dhe strategji pér njé biznes té suksesshém’’1998.

17. KenHooyle “Businesseconomics’” London, 1980.

18. I.Kukaj “Vendosja afariste’” Prishtiné, 1997.

19. MuhametMustafa, Enver Kutllovci, Petrit Gashi, Besnik Krasniqi “Biznesi 1 vogél dhe 1
mesém’’ Prishting, 2006.

20. Dale Carnegie “Si té sillemi me njerzit’’ Tirané, 2005.

21. IzetZeqiri “Menaxhmenti Strategjik’’ Tetové, 2010.

22. Vasilika Kume “Menaxhimi Strategjik’’ Tirang, 2007.

23. NapoleonHill “Ligji i Suksesit”’ Tetové

24. Edited by Michele J- GelfandandJeanne M. Brett. “The
HandbookofNegotiationandCultureEdited”

25. Jung, Stefanie; Krebs, Peter (2019). The Essentials ofContractNegotiation. Springer.
ISBN 978-3-030-12866-1.

26. Baarslag, Tim (2016). Exploring the strategyspaceofnegotiatingagents: a
frameéorkforbidding, learningandaccepting in automatednegotiation. SpringerTheses.
SpringerPublishing. doi:10.1007/978-3-319-28243-5. ISBN 9783319282428. OCLC
985062026.

27. Malhotra, Deepak (2016). Negotiating the impossible: hoé to
breakdeadlocksandresolveuglyconflicts (€ithoutmoney or muscle). Oakland, CA: Berrett-
KoehlerPublishers. ISBN 9781626566972. OCLC 922912950.

28. Shapiro, Daniel (2016). Negotiating the nonnegotiable: hoé to
resolveyourmostemotionallychargedconflicts.  NeéYork:  Viking  Press.  ISBN
9780670015566. OCLC 940455286.

29. Fatima, Shaheed; Kraus, Sarit; Eooldridge, Michael (2015).
Principlesofautomatednegotiation. Cambridge, UK; NeéYork:
CambridgeUniversityPress. doi:10.1017/CB09780511751691. ISBN 9781107002548.
OCLC 878117304.

30. Salacuse, JeséaldE. (2013). Negotiatinglife: secretsforeverydaydiplomacyanddealmaking.
NeéYork: PalgraveMacmillan. ISBN 9781137034762. OCLC 830837538.

Kandidatja: Gylxhane Mehmeti 63



31.

32.

33.

34.

35.
36.

37.
38.

39.

40.

41.

42.

43.

Tema: "Roli dhe réndésia e negociatave afariste né suksesin e organizatés - Rasti i bizneseve né _

Sycara, Katia; Gelfand, Michele J.; Abbe, Allison, eds. (2013).
Modelsforinterculturalcollaborationandnegotiation. Advances in
groupdecisionandnegotiation. 6. Dordrecht; Ne€York: SpringerVerlag. doi:10.1007/978-
94-007-5574-1. ISBN 9789400755734. OCLC 806020867. S2CID 19693983.

Islam, Shafiqul; Susskind, Laérence (2012). Eaterdiplomacy: a negotiatedapproach to
managingcomplexéeaternetéorks. RFFPresséaterpolicyseries. NeéYork: RFFPress. ISBN
9781617261022. OCLC 730414042.

Subramanian,  Guhan  (2011).  Dealmaking:  neédealmakingstrategiesfor  a
competitivemarketplace. NeéYork: E. E. Norton&Company. ISBN 9780393339956.
OCLC 317919899.

Eemeren, Frans H. van (2010). Strategicmaneuvering in argumentativediscourse:
extending the pragma-dialecticaltheoryofargumentation. Argumentation in context. 2.
Amsterdam; Philadelphia: JohnBenjaminsPublishing. ISBN 9789027211194. OCLC
522429411.

Linkadressatvalide:
http://www.unice.fr/crookallcours/iup_cult/_docs/_Gelfand%202004%20Handbook%200
f%20Negotiation%20and%20Culture.pdf

https://www.pon.harvard.edu/category/daily/business-negotiations/?cid=11409

https://www.pon.harvard.edu/daily/business-negotiations/business-neqgotiation-skills-hoé-

to-deal-with-a-failing-business-partnership/
https://int.search.myway.com/search/GGmain.jhtml?ct=ARS&n=783aabel1&p2=%5EY 6
%5EXdM269%5ETTABO2%SEMK&pPg=GGmain&pn=1&pth=4900C917-53E3-4421
https://www.researchgate.net/publication/233487005_International Business_Negotiation

_in_a_Globalizing_Eorld Reflections_on_the Contributions_and_Future of a_Su

https://koreajob.ru/sq/sposoby-vedeniya-peregovorov-delovye-peregovory-metody-
vedeniya/

https://books.google.mk/books?id=5-
AFitgljiQC&printsec=frontcover&dg=book+negotiation&hl=en&sa=X&ved=2ahUKEgj
D8suTgt36AhX5X_EDHd-

MC2k4ChDoAXoECAY QAg#v=onepage&q=book%20negotiation&f=fals
https://books.google.mk/books?id=KZKy2Yb4BpUC&printsec=frontcover&dg=book+ne

gotiation&hl=en&sa=X&redir esc=y#v=onepage&q=hook%?20negotiation&f=false

Kandidatja: Gylxhane Mehmeti 64


http://www.unice.fr/crookallcours/iup_cult/_docs/_Gelfand%202004%20Handbook%20of%20Negotiation%20and%20Culture.pdf
http://www.unice.fr/crookallcours/iup_cult/_docs/_Gelfand%202004%20Handbook%20of%20Negotiation%20and%20Culture.pdf
https://www.pon.harvard.edu/category/daily/business-negotiations/?cid=11409
https://www.pon.harvard.edu/daily/business-negotiations/business-negotiation-skills-hoë-to-deal-with-a-failing-business-partnership/
https://www.pon.harvard.edu/daily/business-negotiations/business-negotiation-skills-hoë-to-deal-with-a-failing-business-partnership/
https://int.search.myway.com/search/GGmain.jhtml?ct=ARS&n=783aabe1&p2=%5EY6%5Exdm269%5ETTAB02%5EMK&pg=GGmain&pn=1&ptb=4900C917-53E3-4421
https://int.search.myway.com/search/GGmain.jhtml?ct=ARS&n=783aabe1&p2=%5EY6%5Exdm269%5ETTAB02%5EMK&pg=GGmain&pn=1&ptb=4900C917-53E3-4421
https://www.researchgate.net/publication/233487005_International_Business_Negotiation_in_a_Globalizing_Ëorld_Reflections_on_the_Contributions_and_Future_of_a_Su
https://www.researchgate.net/publication/233487005_International_Business_Negotiation_in_a_Globalizing_Ëorld_Reflections_on_the_Contributions_and_Future_of_a_Su
https://koreajob.ru/sq/sposoby-vedeniya-peregovorov-delovye-peregovory-metody-vedeniya/
https://koreajob.ru/sq/sposoby-vedeniya-peregovorov-delovye-peregovory-metody-vedeniya/
https://books.google.mk/books?id=5-AFitgIjiQC&printsec=frontcover&dq=book+negotiation&hl=en&sa=X&ved=2ahUKEëjD8suTgt36AhX5X_EDHd-MC2k4ChDoAXoECAYQAg#v=onepage&q=book%20negotiation&f=fals
https://books.google.mk/books?id=5-AFitgIjiQC&printsec=frontcover&dq=book+negotiation&hl=en&sa=X&ved=2ahUKEëjD8suTgt36AhX5X_EDHd-MC2k4ChDoAXoECAYQAg#v=onepage&q=book%20negotiation&f=fals
https://books.google.mk/books?id=5-AFitgIjiQC&printsec=frontcover&dq=book+negotiation&hl=en&sa=X&ved=2ahUKEëjD8suTgt36AhX5X_EDHd-MC2k4ChDoAXoECAYQAg#v=onepage&q=book%20negotiation&f=fals
https://books.google.mk/books?id=5-AFitgIjiQC&printsec=frontcover&dq=book+negotiation&hl=en&sa=X&ved=2ahUKEëjD8suTgt36AhX5X_EDHd-MC2k4ChDoAXoECAYQAg#v=onepage&q=book%20negotiation&f=fals
https://books.google.mk/books?id=KZKy2Yb4BpUC&printsec=frontcover&dq=book+negotiation&hl=en&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=book%20negotiation&f=false
https://books.google.mk/books?id=KZKy2Yb4BpUC&printsec=frontcover&dq=book+negotiation&hl=en&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=book%20negotiation&f=false

Tema: "Roli dhe réndésia e negociatave afariste né suksesin e organizatés - Rasti i bizneseve né _

44. Khakhar, P., &Rammal, H. G. (2013). Cultureandbusinessnetworks:
Internationalbusinessnegotiationswith Arab
managers. InternationalBusinessReview, 22(3), 578-590.

45, Culo, K., &Skendrovic, V. (2012). Communication in the
ProcessofNegotiation. Informatologia, 45(4), 323-327.

46. Ghauri, P. N., &Usunier, J. C. (Eds.). (2003). Internationalbusinessnegotiations.
EmeraldGroupPublishing.

47. Khakhar, P,  &Rammal, H G (2013).  Cultureandbusinessnetworks:
Internationalbusinessnegotiationswith Arab
managers. InternationalBusinessReview, 22(3), 578-590.

48. Robinson, R. J., Lewicki, R. J., &Donahue, E. M. (2000). Extendingandtesting a
fivefactor model ofethicalandunethicalbargainingtactics: Introducing the
SINSscale. JournalofOrganizationalBehavior: The InternationalJournalof Industrial,
OccupationalandOrganizationalPsychologyandBehavior, 21(6), 649-664.

49. Peleckis, K. (2014). Internationalbusinessnegotiations: innovation, negotiationteam,
preparation. Procedia-Social andBehavioralSciences, 110, 64-73.

50. Peterson, R. M., &Shepherd, C. D. (2010). Preparing to negotiate: An
exploratoryanalysisof the activitiescomprising the pre-negotiationprocess in a buyer-
sellerinteraction. Marketing ManagementJournal, 20(1), 66-75.

51. Lim, J, &Yang, Y. P. (2007). Enhancingnegotiators'
performancewithcomputersupportfor ~ pre-negotiationpreparationandnegotiation: ~ An
experimentalinvestigation in an EastAsiancontext. Journalof Global
InformationManagement (JGIM), 15(1), 18-42.

52. Beam, C., &Segev, A. (1997). Automatednegotiations: A surveyof the stateof the
art. Wirtschaftsinformatik, 39(3), 263-268

53. Kersten, G. E. (1997). Supportforgroupdecisionsandnegotiations an
overview. Multicriteriaanalysis, 332-346.

54. Buttery, E. A, &Leung, T. K. (1998). The
differencebetweenChineseand\Westernnegotiations. EuropeanJournalof Marketing.

55. Godden, D., &Casey, J. (2020). Noplaceforcompromise: Resisting the shift to
negotiation. Argumentation, 34(4), 499-535.

56. Zohar, 1. (2015). “The art ofnegotiation” leadershipskillsrequiredfornegotiation in time

ofcrisis. Procedia-Social andBehavioralSciences, 209, 540-548.

Kandidatja: Gylxhane Mehmeti 65



Tema: "Roli dhe réndésia e negociatave afariste né suksesin e organizatés - Rasti i bizneseve né _

57. Zlotkin, G., &Rosenschein, J. S. (1996). Compromise in negotiation:
exploitingworthfunctionsoverstates. Artificial Intelligence, 84(1-2), 151-176.

58. Graham, J. L. (1983). Brazilian, Japanese,
andAmericanbusinessnegotiations. JournalofinternationalBusinessStudies, 14(1), 47-61.

59. VanDen Hove, S. (2006). Betweenconsensusandcompromise: acknowledging the
negotiation dimension in participatoryapproaches. Landusepolicy, 23(1), 10-17.

60. .Zohar, 1. (2015). “The art ofnegotiation” leadershipskillsrequiredfornegotiation in time
ofcrisis. Procedia-Social andBehavioralSciences, 209, 540-548.

61. Simintiras, A. C., &Thomas, A. H. (1998). Cross-culturalsalesnegotiations: A literature
reviewandresearchpropositions. International Marketing Review.

62. Vuorela, T. (2005). Howdoes a salesteamreachgoals in interculturalbusinessnegotiations?
A casestudy. EnglishforSpecificPurposes, 24(1), 65-92.

63. Winslett, M., Yu, T., Seamons, K. E., Hess, A., Jacobson, J., Jarvis, R., ... &Yu, L.
(2002). Negotiating trust in the Web. IEEE Internet Computing, 6(6), 30-37.

64. Vuorela, T. (2005). Howdoes a salesteamreachgoals in interculturalbusinessnegotiations?
A casestudy. EnglishforSpecificPurposes, 24(1), 65-92.

65. Rea, R. H. (1989). Factorsaffectingsuccessandfailureofseedcapital/start-

upnegotiations. JournalofbusinessVenturing, 4(2), 149-158.

Kandidatja: Gylxhane Mehmeti 66



