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ABSTRACT 

Job crafting and idiosyncratic deals represent employees' proactive efforts to make changes to 

their jobs to meet their needs and goals. In the context of a fast-paced hyper-competitive 

globalized economy, it has become crucial for employees to take the onus of meeting their 

needs and goals. Research on job crafting and idiosyncratic deals (i-deals) negotiation has 

been burgeoning ever since their inception. Crafting and i-deals have several benefits for both 

employees and employers, and therefore merit attention from academicians and practitioners. 

This thesis acknowledges the importance of job crafting and i-deals and makes an attempt at 

understanding the relationship between the two. It begins by describing the present state of 

literature on both the constructs and the differences between them. It then summarizes the 

several similarities between them, which encouraged us to study the two constructs together.  

The research conducted in this thesis catered to three research objectives: (a) understanding 

how employees obtain their desired idiosyncratic deals at their workplace, (b) investigating 

the relationship between job crafting and i-deals, and (c) examining how employees 

implement and manage their obtained i-deals at the workplace. Three studies were 

undertaken to cater to each of these objectives. Overall, a mixed methods approach was 

followed. Two studies adopted a qualitative approach (semi-structured interviews were used 

for data collection) and one adopted a quantitative approach (a time-lagged survey was used 

for data collection).  

The synthesis of existing literature on job crafting and i-deals shows that both the constructs 

have received considerable attention from researchers. The constructs have been well-

established with clear conceptualizations and operationalizations. A vast amount of empirical 

work investigating the antecedents, intermediates and outcomes exists. The review shows that 
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there is scarcity of qualitative research on i-deals negotiation; and that the two constructs 

have majorly been studied in siloes so far. 

Findings from the studies reveal a four-stage process used by employees to obtain their 

desired i-deals (germination and intensification, evaluation and enhancement, discussion / 

negotiation, and post-negotiation), an inter-linkage between job crafting and i-deals 

negotiation, and that i-deal receipt is not the end of the i-deal obtainment pursuit by the 

employees. I-dealers face several challenges and use various strategies to successfully 

implement and manage their i-deal. These findings together show that obtaining job 

customizations is not a simplistic pursuit. It is rather a complex process, which requires 

substantial efforts from employees to both obtain and implement the customizations. 

An understanding of the i-deal obtainment process in detail is especially important for future 

i-dealers, as they can understand the factors affecting their chances of receiving the i-deal and 

can evaluate those for themselves and work on the same. The process understanding is also 

useful for i-deal grantors, particularly in understanding how the outcome of the i-deal 

negotiation shapes employees' future behavior in the organization. Insights into i-deal 

implementation and management by i-dealers makes employers aware of the challenges faced 

by employees and support required by them to implement their deal. Inter-linkages between 

job crafting and i-deal seeking behavior open several avenues for future research, which are 

described in detail in the thesis. 

Keywords: idiosyncratic deals, i-deals, job crafting, i-deals obtainment process, i-deals post-

receipt phase    
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सार 

जॉब क्राफ्टिंग और विविष्ट सौदे कर्मचाररय िं की जरूरत िं और लक्ष् िं क  पूरा करने के वलए उनकी नौकररय िं र्ें 

बदलाि करने के सवक्रय प्रयास िं का प्रवतवनवित्व करते हैं। तेजी से बढ़ती अवत-प्रवतस्पिी िैश्वीकृत अर्मव्यिस्र्ा के 

सिंदर्म र्ें, कर्मचाररय िं के वलए अपनी जरूरत िं और लक्ष् िं क  पूरा करने की वजमे्मदारी लेना र्हत्वपूर्म ह  गया है। 

जॉब क्राफ्टिंग और विविष्ट सौद िं (आई-डील्स) पर बातचीत पर अनुसिंिान उनकी स्र्ापना के बाद से ही तेजी से 

बढ़ रहा है। क्राफ्टिंग और आई-डील्स से कर्मचाररय िं और वनय क्ताओिं द न िं के वलए कई लार् हैं, और इसवलए 

विक्षाविद िं और अभ्यासकतामओिं का ध्यान आकवषमत करना चावहए। 

यह र्ीवसस जॉब क्राफ्टिंग और आई-डील्स के र्हत्व क  स्वीकार करती है और द न िं के बीच सिंबिंि िं क  सर्झने 

का प्रयास करती है। इसकी िुरुआत द न िं रचनाओिं पर सावहत्य की ितमर्ान फ्स्र्वत और उनके बीच के अिंतर िं का 

िर्मन करने से ह ती है। इसके बाद यह उनके बीच कई सर्ानताओिं का सारािंि प्रसु्तत करता है, वजसने हर्ें द न िं 

सिंरचनाओिं का एक सार् अध्ययन करने के वलए प्र त्सावहत वकया। 

इस र्ीवसस र्ें वकए गए ि ि से तीन ि ि उदे्दश्य पूरे हुए: (ए) यह सर्झना वक कर्मचारी अपने कायमस्र्ल पर 

अपने िािंवित विविष्ट सौदे कैसे प्राप्त करते हैं, (बी) जॉब क्राफ्टिंग और आई-डील्स के बीच सिंबिंि िं की जािंच 

करना, और (सी) यह जािंचना वक कर्मचारी कैसे कायामफ्ित करते हैं और कायमस्र्ल पर उनके प्राप्त आई- डील्स 

का प्रबिंिन करें । इन तीन िं उदे्दश्य िं र्ें से प्रते्यक क  पूरा करने के वलए अलग-अलग अध्ययन वकए गए। कुल 

वर्लाकर, वर्वित तरीक िं का दृवष्टक र् अपनाया गया। द  गुर्ात्मक अध्ययन (अिम-सिंरवचत साक्षात्कार िं का 

उपय ग करके) वकए गए और एक ने र्ात्रात्मक दृवष्टक र् (एक सर्य-विलिंवबत सिेक्षर्) अपनाया। 

जॉब क्राफ्टिंग और आई-डील्स पर र्ौजूदा सावहत्य के सिंशे्लषर् से पता चलता है वक द न िं वनर्ामर् िं पर 

ि िकतामओिं का काफी ध्यान गया है। वनर्ामर् िं क  स्पष्ट अििारर्ाओिं और पररचालन िं के सार् अच्छी तरह से 

स्र्ावपत वकया गया है। पूिमिृत्त, र्ध्यिती और पररर्ार् िं की जािंच करने िाले बडी र्ात्रा र्ें अनुर्िजन्य कायम 

र्ौजूद हैं। सर्ीक्षा से पता चलता है वक आई-डील बातचीत पर गुर्ात्मक ि ि की कर्ी है; और यह वक द न िं 

वनर्ामर् िं का अब तक प्ररु्ख रूप से अलग-अलग अध्ययन वकया गया है। 
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अध्ययन िं के वनष्कषों से पता चला है वक कर्मचारी अपने िािंवित आई-डील्स प्राप्त करने के वलए चार-चरर्ीय 

प्रवक्रया (अिंकुरर् और गहनता, रू्ल्ािंकन और िृफ्ि, चचाम / बातचीत, और बातचीत के बाद) का उपय ग करते 

हैं, और जॉब क्राफ्टिंग और आई-डील्स के बीच एक अिंतर-सिंबिंि है। यह र्ी पता चला है वक आई-डील प्राफ्प्त 

कर्मचाररय िं के वलये अिंत नही िं है। कर्मचाररय िं क  कई चुनौवतय िं का सार्ना करना पडता है और िे अपने आई-

डील क  सफलतापूिमक लागू करने और प्रबिंवित करने के वलए विवर्न्न रर्नीवतय िं का उपय ग करते हैं। इन 

वनष्कषों से पता चलता है वक नौकरी अनुकूलन प्राप्त करना क ई सरल कायम नही िं है। यह एक जविल प्रवक्रया है, 

वजसर्ें अनुकूलन प्राप्त करने और लागू करने के वलए कर्मचाररय िं क  पयामप्त प्रयास िं की आिश्यकता ह ती है। 

आई-डील प्राप्त करने की प्रवक्रया क  विस्तार से सर्झना र्विष्य के आई-डीलसम के वलए वििेष रूप से 

र्हत्वपूर्म है, क् िंवक िे आई-डील प्राप्त करने की सिंर्ािनाओिं क  प्रर्ावित करने िाले कारक िं क  सर्झ सकते 

हैं और स्वयिं उनका रू्ल्ािंकन कर सकते हैं और उसी पर कार् कर सकते हैं। प्रवक्रया की सर्झ आई-डील 

अनुदानकतामओिं के वलए र्ी उपय गी है, वििेष रूप से यह सर्झने र्ें वक आई-डील िाताम का पररर्ार् सिंगठन 

र्ें कर्मचाररय िं के र्विष्य के व्यिहार क  कैसे आकार देता है। आई-डीलसम द्वारा आई-डील कायामियन और 

प्रबिंिन की अिंतदृमवष्ट वनय क्ताओिं क  कर्मचाररय िं के सार्ने आने िाली चुनौवतय िं और उनके सौदे क  लागू करने 

के वलए आिश्यक सर्र्मन से अिगत कराती है। जॉब क्राफ्टिंग और आई-डील सीवकिं ग व्यिहार के बीच अिंतर-

सिंबिंि र्विष्य के ि ि के वलए कई रासे्त ख लते हैं, वजनका र्ीवसस र्ें विस्तार से िर्मन वकया गया है। 

मुख्य शब्द: विविष्ट सौदे, आई-डील्स, जॉब क्राफ्टिंग, आई-डील्स प्राप्त करने की प्रवक्रया, आई-डील्स प्राफ्प्त के 

बाद का चरर् 
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