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	Partneriteti në pasuri të paluajtshme: Negocimi i marrëveshjeve në fazën e zhvillimit
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	Semestri
	ECTS
	Kodi

	
	OBLIGATIVE (O)


	2
	6
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	Ligjeruesi i lëndës
	Prof. Asistent Dr. Egzona Osmanaj

	Asistenti i lëndës
	Dr. Arzu Tuncer

	Tutori i lëndës
	

	Qëllimet dhe Objektivat
	Qëllimi i këtij kursi është që studentët të kuptojnë teknikat e negociatave në lidhje me kontrollin e sitit, të drejtën, kapitalizimin dhe fazat e ndërtimit të një ndërmarrje të zhvillimit të pasurive të patundshme. Qëllimi i kursit është të ekspozojë studentët në negociimin e marrëveshjeve të së drejtës së hyrjes dhe blerjes dhe shitjes me një pronar të tokës, negociimin e një marrëveshje zhvillimi me një bashki, negociimin e kapitalit të përbashkët dhe marrëveshjet e kredisë në ndërtim dhe negociimin e një kontrate ndërtimi me një kontraktues i përgjithshëm.

	Rezultatet e pritshme
	Pas përfundimit të kursit studentët do të jenë në gjendje të:
• Të kuptojë në mënyrë kritike konceptet bazë për përgatitjen dhe planifikimin e një negocimi të suksesshëm;

• Shqyrtoni në mënyrë kritike teoritë dhe praktikat më të mira të negociatave efektive në lidhje me sektorin e pasurive të paluajtshme;

• Të vlerësojë kategoritë e ndryshme të marrëveshjeve të negociatave të pasurive të paluajtshme dhe dallimet ndërmjet kulturave në negociata;

• Menaxhoni ekipet në arritjen e situatës fituese ndërmjet palëve të përfshira në marrëveshjet e negociatave;

• Përparoni aftësitë e zgjidhjes së problemeve në adresimin e dilemave etike në aplikimin e teknikave të negocimit.

• Planifikoni dhe kryeni kërkime rreth teknikave të ndryshme të negocimit me pronarët e tokave, komunën, bankat dhe kompanitë e përgjithshme nënkontraktuese;



	Përmbajtja
	Plani javor
	Java

	
	Prezantimi


	1

	
	E drejta e marrëveshjes së hyrjes
	2

	
	Negociatat me pronarët e tokave
	3

	
	Marrëveshja e blerjes dhe shitjes
	4

	
	Negociatat me pronarët e tokave të marrëveshjes së blerjes dhe shitjes
	5

	
	Marrëveshja e zhvillimit
	6

	
	Negocimi i Marrëveshjes së Zhvillimit me komunën
	7

	
	Politika e përdorimit të tokës: Elita lufton për shfrytëzimin e tokës
	8

	
	Pasqyrë e llojeve të kontratave të ndërtimit, fushat e mundshme të konfliktit
	9

	
	Negocimi i marrëveshjeve të ndërmarrjeve të përbashkëta të kapitalit



	10

	
	Negocimi i marrëveshjeve dhe garancive për kredi në ndërtim
	11

	
	Negocimi i marrëveshjes me nënkontraktorin e përgjithshëm
	12


	
	Prezantimet e ekipit të studimit të rasteve
	13



	
	Prezantimet e ekipit të studimit të rasteve
	14


	
	Ekzaminimi përfundimtar
	15


	

	

	Metodat e mësimdhënies
	Aktiviteti
	Pesha (%)

	
	1. Ligjerata
	20%

	
	2. Ushtrime
	20%

	
	3. Hulumtimi
	30%

	
	4. Projekti i ekipit të studimit të rasteve

	15%


	
	5. Simulim i roleve në negociata                                                                                     15%

	
	

	Metodat e vlerësimit
	Aktiviteti i vlerësimit
	Numri 
	Java
	Pesha (%)

	
	1. Pjesëmarrja
	15
	1-15
	10%

	
	2. Kërkime individuale
	1
	15
	30%

	
	3. Projekti i ekipit të studimit të rasteve
	1
	14
	15%

	
	4. Rishkimi kritik
	1
	15
	30%

	
	        5.     Simulim i roleve
	2
	7,14
	15%

	Burimet dhe mjetet e konretizimit
	Mjetet
	Numri

	
	1. Ligjërata
	1

	
	2. Ushtrime
	1

	
	3. Dokumentari i teknikave të negociatave
4.  Projector
	1
1

	
	
	

	
	
	

	Ngarkesa dhe aktivitetet
	Lloji i aktivitetit
	Orë javore
	Ngarkesa total

	
	1. Ligjerata
	2
	30

	
	2. Ushtrime
	2
	30

	
	3. Raste studimi (case studies)
	1
	15

	
	4. Hulumtimi
	            2
	30

	
	5. Studim i pavarur
	2
	30

	
	6. Përgatitja e rishikimit kritik
	1
	15
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	Kontakti
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