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Hyrje

1.
Krijimi i një ngacmuesi 
efektiv të kompanisë

2.

Për të identifikuar stilin 
tuaj personal në negociata
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Krijimi i një ngacmuesi 
efektiv të kompanisë
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Objektivat e një ngacmuesi

Mundësitë po konkurrojnë për vëmendjen e investitorëve;

Me një shikim, investitori:

i. vendos se cila është mundësia

ii. përcakton nëse ia vlen të shikohet me tej;

Kohëzgjatja e kufizuar e vëmendjes së lexuesit;

Ndikimi i paraqitjes dhe grafikëve të dizajnuar mirë, por jo tepër 
të kuruar.

✓

✓

✓

✓
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Motivimi i shitësit

Gjithmonë një pyetje kyçe nga blerësit

Shpjegimi duhet të jepet përpara

Arsyet pozitive:
• Nën-kapitalizimi

• Nevoja për forcimin e menaxhimit

• Pensioni për shkak të moshës

• Menaxhmenti dëshiron ta blejë nga 
pronari

✓

✓

✓
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Elementet e një ngacmuesi

I shkurtër, 1-3 faqe maksimumi

I këndshëm për syrin, grafika

Thelbësor për kompaninë

• Përfshin klientët

• Përfshin financat

Cili është propozimi i ujdisë

Perspektivat e ardhshme

✓

✓

✓

✓

✓

✓
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Zonat tipike të dobësisë

Tepër informacion

Struktura e dobët

Financat e dobëta ose jo të plota

Parashikime absurde

Përsëritës

Pa foto

Mesazhet kyçe nuk kuptohen:

• Kush janë klientët e mi?

• Cili është avantazhi im konkurrues?

✓

✓

✓

✓

✓

✓

✓
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Sigurohuni që parashikimet të jenë të 
besueshme

Periudha më të shkurtra parashikimi sesa plani 
i plotë i biznesit

Përqendrohuni në disa tregues kryesorë

Mbështetni parashikimet me komente, 
argumente ose të dhëna të palëve të treta

Arsyetimi për ritmet e rritjes duhet të 
jetë i qartë

✓

✓

✓

✓
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Balancimi i seksioneve të strukturuara me 
stilin e lirë

Kombinimi i seksioneve mund të jetë i dobishëm kur 
kompanisë i duhet të përgatitet vetëm

Të mirë për përgatitjen e tablove të shumta themelore 
(“para-ngacmues”)

Seksioni i strukturuar e detyron kompaninë ta 
plotësojë

I pa strukturuar jep mundësi të paraqesin narrativën e 
tyre

✓

✓

✓

✓
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Krijimi i një narracioni tërheqës, 
por të besueshëm

Tablo e menjëhershme e asaj që është kompania;

Tabela themelore jep një pasqyrë financiare të treguesve 
dhe tendencave kyçe;

Ndjenja e drejtimit të kompanisë;

Kuptohen avantazhet konkurruese të kompanisë;

Të gjitha kontaktet themelore dhe informacionet e tjera 
të ngulitura.

✓

✓

✓

✓

✓
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Krijimi i një narracioni 
tërheqës, por të 
besueshëm

Informatat bazë vendosen në gri, veçmas, 
në kolonën e majtë.

Tabloja jep një pamje të kompanisë në 2 
paragrafë.

Avantazhet konkurruese identifikohen dhe 
mbështeten në një formë përmbledhëse.

Strategjia e zgjerimit është artikuluar dhe 
arsyetimi i saj po ashtu.

Tregohet një paraqitje vizuale e drejtimit 
të kompanisë për ta zbërthyer tekstin.

Tabloja financiare me metrikën bazë 
përfshihet në një tabelë të lehtë për 
përdoruesit.

✓

✓

✓

✓

✓

✓
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Stili i negociatave
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Ushtrimi 1
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Përgatituni të përballeni me 
homologun tuaj

Harta më poshtë i rendit kombësitë sipas aftësisë konfrontuese dhe sa i shprehin 
emocionet. Edhe pse negociatorët shpesh besojnë se të dy kategoritë shkojnë
paralelisht, nuk është gjithmonë kështu
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Këndvështrimi i negociatave -
afatshkurtër ose afatgjatë

1
5

palët takohen për të negociuar një 
transaksion të vetëm.  Ata nuk 
presin të takohen përsëri, nuk janë 
të lidhur ngushtë brenda 
komunitetit të biznesit.  Shembuj: 
blerja e një makine, transaksioni në 
ebay.

palët takohen për të negociuar një 
transaksion me perspektiva të 
vazhdimit.  Ata mund të jenë 
partnerë më pas, kanë detyrime të 
vazhdueshme, janë të lidhur në 
komunitetin e biznesit.  Shembuj: 
ndërmarrje e përbashkët, transaksion 
për bashkim dhe blerje (M&A), 
investitorë në të njëjtin rajon.

Negociata afatshkurtra: Negociata afatgjata: 
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kërkohet rruga e mesme 
midis palëve

Kompromisi: 

Pazari: 
shkëmbimi i sendeve të 
ndryshme për ta mbyllur ujdinë

Kërcënimi i mbuluar mund të 
jetë mjet i fuqishëm për të 
marrë lëshime me një drejtim

bën që pala tjetër të lëvizë 
përmes vullnetit të mirë

i përdorur më së shumti; 
kërkon përgatitjen e dëshmive

Kërcënimi

Emocioni: 

Arsyetimi logjik: 

Procesi i negociatave –
5 qasje



EU-REPARIS is funded 
by the European Union 
and is a part of WB EDIF

17

Specifikat dhe dinamika kulturore

1
7

Preferenca e Britanisë për 
kompromis; 
Evropa Lindore dhe Azia, 
kërcënim dhe emocion; 
Gjermanët, arsyetim logjik; 
Amerikanët bëjnë pazar.

Nëse procesi është tepër i 
shpejtë, pjesëmarrësit mund të 
mbeten të pakënaqur.  Ndjenja 
se një kontratë e mirë nuk mund 
të merret vesh pa fërkim.  
Çështja e paraqitjes ose e 
“fytyrës”.

Kulturat kanë 
stilet dhe stereotipe 

e veta specifike:

Negocimi është 
një ritual.  
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Negociatorët me përvojë e kuptojnë natyrën 
njerëzore

1
8

Na pëlqen të duket se jemi të njohur.

Ne dëshirojmë të shmangim humbjen e 
prestigjit (“fytyrës”).

Ne do të ofrojmë lëshime me pak kosto për 
veten tonë në fazën përfundimtare të një 
negociate të vështirë në mënyrë që ta 
përfundojmë ujdinë dhe ta bëjmë palën tjetër 
të ndihet më mirë.

Faktorët emocionalë kanë po aq peshë sa çdo 
komponent i vetëm faktik në planifikimin e 
kujdesshëm të një negociate.

✓

✓

✓

✓
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Çfarë marrëdhënieje?

1
9

Duhet ditur që është në interesin tonë më të mirë të 
kemi sukses.

Pjesëmarrësit synojnë t’i kuptojnë nevojat e njëri 
tjetrit dhe - ku ka një ndryshim - të negociojnë për të 
zgjidhur fushat e konfliktit që u pengojnë ta arrijnë 
rezultatin më të mirë.  

Pajtimi i interesit përmes negociatave kërkon 
praktikimin e një shkalle të lartë shkathtësish 
ndërnjerëzore, dhe të kuptuarit e plotë të çështjes.

✓

✓

✓
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Vendimi i marrëdhënies

2
0

Të gjitha llojet e marrëdhënieve kanë vendin 
e tyre në negociata.

Në distancë 
siguries (arm’s 
length)
(konkurrues)

Bashkërendues Bashkëpunues Partneritet

✓
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Përputhja e palëve

2
1

Skenari më i mirë i mundshëm është kur palët ndajnë një 
besim të përbashkët se secila mund t’i realizojë qëllimet e 
veta përkatëse përmes një marrëdhënieje kontraktuale që 
e mbështet këtë qëllim.

Dy aspekte sigurojnë të dhëna për të identifikuar qëllimin 
e qartë të palëve:

• Fuqia: cili është ekuilibri i fuqisë, si nga 
këndvështrimi i raportit me personave, ashtu edhe 
nga këndvështrimet e raporteve përkatëse mes 
bizneseve?

• Empatia: a mund ta kuptojmë si dhe pse mendon 
dhe ndihet pala homologe në atë mënyrë, dhe çka i 
shtyn përpara?

✓

✓
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Cili stil?

2
2

Kur vëzhgojmë palën tjetër në tryezën e negociatave, 
ne bëjmë çmos për të zbuluar:

• Si po sillen ata?

• Arsyet e sjelljes së tyre

• Nëse ka ndonjë mospërputhje midis pamjes dhe 
faktit?

✓
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Njohja e stilit

Njohja e stilit të përdorur nga pala tjetër na lejon:

Mos lejoni që diskutimet ta humbasin përparimin kur 
duket se po ngecin bisedimet

Fitoni më shumë informacion

Shmangni ose thyeni një situatë të ngërçit

Të kuptojmë më mirë efektin e taktikave tona dhe të 
vlerësojmë ato të palës tjetër

✓

✓

✓

✓
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Influences on negotiation style

Negociatori

Organizata 
punëdhënëse

Kultura 
kombëtar

e

Personalitet
i individual

Kultura 
organizative

Ritet dhe 
konventat e 
respektuara

Synimet 
që duhen 

arritur
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Ushtrimi 2


