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	Përshkrimi i lëndës
	Negocimi është procesi me të cilin dy ose më shumë palë tejkalojnë interesat, nevojat dhe dëshirat konkurruese për të zgjidhur një problem të veçantë. Qëllimi i përgjithshëm i këtij kursit është t'u ofrojë studentëve njohuritë e përgjithshme teorike dhe praktike për strategjitë dhe shkathtësitë e negocimit, si në nivelin vendor ashtu edhe në atë ndërkombëtar. Kursi ofron një përmbledhje të teorive dhe praktikave të negociatave me rëndësi ndërkombëtare, bilaterale, rajonale dhe multilaterale. Negociatat e rëndësishme ndërkombëtare sot zhvillohen jo vetëm midis shteteve individuale, por edhe brenda dhe përtej tyre. Ato kanë të bëjnë jo vetëm me çështje të prekshme siç janë marrëdhëniet diplomatike, luftërat dhe burimet materiale, por edhe me çështjet e identitetit, simbolet, rregullat, normat dhe parandalimin e konflikteve. Duke qenë se negociatat janë bërë mjetet më të përdorura për administrimin e konflikteve, vendosjen  e rregullave dhe vendimmarrjen në çështjet ndërkombëtare, ky kurs do të fokusohet  në zhvillimin e aftësive  analitike dhe shkathtësive  të komunikimit që janë të nevojshme për negociata të suksesshme. 


	Qëllimet e lëndës:
	Qëllimi kryesor i lёndёs është që t’i përgatis   studentët me njohuri të mjaftueshme për Strategjitë dhe shkathtësitë e negocimit. Qëllimi tjetër i lёndёs  është të shqyrtojë dhe të vlerësojë në mënyrë kritike supozimet bazë që qëndrojnë në themel të teorive kryesore për Strategjitë, teknikat dhe shkathtësitë e negocimit në Nivel Ndërkombëtar. Ky kurs  pёrqendrohet në këto çështje qendrore: Në psikologjinë e negocimit, strategjitë e negocimit, shkathësitë dhe teknikat e negocimit, rendësinë dhe vlerat e negocimit si dhe në analizën e procesit negociator.

	Dëtyrat:
	
1.Përmbledhjet javore: 
Çdo javë në fillim të orës i dorëzoni përmbledhjet javore për temën që do të shtjellohet. Këto përmbledhje nuk duhet të jenë me të gjata se një faqe tekst të shkruar.

2. Kolokviumi i parë

3. Punimet Reflektive: ( dorëzohen më 12.12.2024) Analizoni një negociatë "të jetës reale" që e keni përjetuar jashtë klasës. Këto punime nuk duhet të jenë më të gjata se tri faqe tekst të shkruar.

4. Provimi Final


	


	Metodologjia e mësimëdhënies:  
	
Kursi do të zhvillohet përmes ligjeratave, ushtrimeve, punës në grupe dhe simulimit të negociatave.


	  
	

	Metodat e vlerësimit:
	Përmledhjet javore dhe diskutimi në klasë 10 %
Punimet Reflektive 20%
Kolokviumi 30%
Provimi Final 40%
91-100 nota 10
81-90 nota 9
71-80 nota 8
61-70 nota 7 
51-60 nota 6
Nën 51 nuk kalon

	Literatura 

	Librat 
	Michael Wheeler (2013).  The Art of Negotiation: How to Improvise Agreement in a Chaotic World;
Steve Gates (2015). The Negotiation Book: Your Definitive Guide to Successful Negotiating, Second Edition;
Lewicki, R., Barry, B., & Saunders, D. (2010). Essentials of Negotiation, Fifth Edition;. 
Roger Fisher & William Ury (2010). Getting to Yes: Negotiating an agreement without giving in/ 2nd Edition;
Deepak Malhotra, Max Bazerman (2007).  Negotiation Genius: How to Overcome Obstacles and Achieve Brilliant Results at the Bargaining Table and Beyond;
Fisher, R. & Shapiro, D. (2006). Beyond Reason: Using Emotions as You Negotiate. 
Lewicki, Saunders, D., Barry, B. (2006). Negotiation: Readings, Exercises, and Cases / 6th Edition.
Librat në gjuhën shqipe
Chris Voss, Të fitosh në çdo negotiated (2016) Shtëpia Botuese “Pema”
Brian Tracy, Negocimi (2013) “Damo” Prishtinë
Branko Vukmir, Strategjia dhe taktika e negocimit (2007) Kolegji Universitar “ Victory” Prishtinë

	Literatura shtesë:  Artikuj shkencor.
	John S. Odel - Three islands of knowledge about negotiation in international organizations. Journal of European Public Policy, Volume 17, 2010 - Issue 5.
Annika Elena Poppe, Julia Leininger and Jonas Wolff- The negotiation of democracy promotion. Issues, parameters and consequences; Journal of Democratization Volume 26, Issue 5-2019. 
Gregory M Vecchi, Vincent B Van Hasselt, Stephen J Romano - Negotiation of Aggression and Violent Behavior. Volume 10, Issue 5, July–August 2005, Pages 533-551. Elsevier Ltd.
Kamal Fatehi & Jeongho Choi- International Communication and Negotiation. Book chapter published on line 31 October 2018. International Business Management pp 109-143.
Andrea Gerlak  and Neda Zawahri _   Navigating International River Disputes to Avert Conflict in International Negotiation. Online Publication Date: 01 Jan 2009. Volume 14: Issue 2. Brill.
Theresa G. Coble, Steve W. Selin & Beth B. Erickson-Hiking Alone: Understanding Fear, Negotiation Strategies and Leisure Experience. Published online: 13 Dec 2017. Journal of Leisure Research. Publisher Taylor & Francis. Pages 1-22. 
 
Paul Stubbs, Reima Ana Maglajlić - Negotiating the Transnational Politics of Social Work in Post-Conflict and Transition Contexts: Reflections from South-East Europe. The British Journal of Social Work, Volume 42, Issue 6, September 2012, Pages 1174–1191
Catherine Baker - Between the Round Table and the Waiting Room: Scholarship on War and Peace in Bosnia-Herzegovina and Kosovo after the ‘Post-Cold War’. Journal of Contemporary European History. Volume 28, Issue 1. February 2019, pp. 107-119.
Niall Ó Dochartaigh- The Longest Negotiation: British Policy, IRA Strategy and the Making of the Northern Ireland Peace Settlement. Political Studies- Sage Journals November 24, 2013. Volume: 63. Issues: 1, page(s): 202-220.
A. Burcu Bayram & Vivian P. Ta - Diplomatic Chameleons: Language Style Matching and Agreement in International Diplomatic Negotiations. Published on 11 November 2018, by International Association for Conflict Management and Wiley Periodicals, Inc.



	Plani i dizejnuar i mësimit:  


	Java
	Ligjerata që do të zhvillohet

	Java e parë:
	Prezantimi  dhe njoftimet  themelore për lëndën 

	Java e dytë:
	Çka janë negociatat, për çka shërbejnë ato?

	Java e tretë:
	Përgatitja e Negociatave

	Java e katërt:
	Negocimi- Strategjia dhe planifikimi i negociatave

	Java e pestë:  
	Aftësitë dhe teknikat e negocimit

	Java e gjashtë:
	Arkitektura e Negociatave Diplomatike

	Java e shtatë:  
	Negociatat Ndërkombëtare dhe ndër-kulturore

	Java e tetë:  
	Rëndësia e fuqisë gjatë negociatave, pse ka rendësi fuqia?

	Java e nëntë:  
	Etika, komunikimi dhe emocionet 

	Java e dhjetë:
	Përgatitja dhe përdorimi i planit B, për negociata

	Java e njëmbedhjetë:
	Faza pas negociatave- zbatimi  marrëveshjes

	
	

	Java e dymbëdhjetë:  
	Punimet dhe prezantimet e grupeve

	Java e trembëdhjetë:    
	Simulimi i Negociatave

	Java e katërmbëdhjetë:  
	Përfundimet- përmbledhje e përgjithshme

	Java e pesëmbëdhjetë:   
	Provimi Final
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