NAZIV PREDMETA | PREGOVARACKE VJESTINE
Kod STP036 Godina studija 3.
Nositeli/i predmeta Senka Borovac Zekan, Bodovna vrijednost 6

P predavaé (ECTS)

. Nacin izvodenja nastave P S v T
Suradnici C

(broj sati u semestru) 30 10 20
1 1 H - 0,

Status predmeta Obavezni predmet Eg:rt]?;ak primjene e 20%

OPIS PREDMETA

Ciljevi predmeta

Cilj kolegija je upoznati studente s teorijom i metodama pregovaranja. Studentima
Ce se ukazati na vaznost pregovara te ¢ée ih se koriStenjem alata pregovaranja
obuciti kako uspjedno voditi i zakljuciti pregovore.

Uvjeti za upis
predmeta i ulazne
kompetencije
potrebne za
predmet

Nema.

Ocekivani ishodi
u€enja na razini
predmeta (4-10
ishoda ucenja)

kriticki vrednovati upotrebe razli€itih pregovarackih taktika

procijeniti sugovornikove potrebe i ciljeve u pregovaranju

identificirati sugovornikovu BATNU, pregovaracki raspon kao i moguce
ishode pregovora

razlikovati razli¢ite tipove pregovara¢a kao i pristupe pregovaranju s obzirom
na specificnu pregovaracku situaciju

argumentirati vlastite potrebe, zahtjeve i cilieve na sugovorniku prihvatljiv i
razumljiv nacin

pripremiti u€inkovitu prezentaciju proizvoda i/ili usluge kao i osobnu
prezentaciju

Sadrzaj predmeta
detaljno razraden
prema satnici
nastave

Tjedan | Satnica Oblik Tema
nastave
Medusobno  upoznavanje.  Organizacija
. nastave. Uvod u predmet. Opcenito o
2 predavanja . e .
pregovaranju. Objasnjenje osnovnih
pojmova.
2 Upoznavanje s konceptom izvodenja vjezbi.
vjezbe Uputa za izradu seminarskog rada. PredloSci
tema seminarskih radova.
2 predavanja Pregovaradi i vrste pregovora.
Analiza slu€aja:.Koji  pregovaracki  stil
2 vjezbe koristite? Koji pregovaracki stil koristi vas
sugovornik? Primjeri iz prakse.
2 predavanja Kako zapoceti pregovore.
2 eEe Anahza studija slucaja. Igranje uloga.Primjeri
iz prakse.
. Neverbalna komunikacija tijekom
predavanja .
2 pregovaranja
2 . Analiza studija slu€aja. Parafraziranje.
vjezbe N
Primjeri iz prakse.




2 ; Aktivno sluSanje. Emocionalno i racionalno
predavanja R .
ponasanje i trikovi tijekom pregovaranja
2 . Prezentacija seminarskih radova. Rad u
viezbe parovima: emocionalno vs. racionalno.
: Emocionalno i racionalno ponasanje i trikovi
predavanja . ) «
6 tijekom pregovaranja Gost predavac.
i . Prezentacija seminarskih radova.
vjezbe
predavania Igranje. .uloga.. Priprema za  kolokvij.
7. Ponavljanje gradiva.
2 viezbe Kolokvij |
2 predavanja | Faze procesa pregovaranja
8. 2
vjezbe Prezentacija seminarskih radova.
redavania Pregovaranje u posebnim situacijama.
9 2 2 J Taktika Sutnje i govor tijela.
' 2 - Posliedice razli¢itih ishoda pregovaranja.
vjezbe .
Seminarska nastava.
. Prevladavanje razlika i barijera u
2 predavanja .
10 pregovaranju.
i L Analiza primjera iz prakse. Prezentacija
2 vjezbe . .
seminarskih radova.
2 predavanja | Tehnike i elementi pregovora.
11. - Uspjedno vodenje sastanaka. Prezentacija
2 vjezbe : .
seminarskih radova.
2 predavanja | Grupe i timsko pregovaranje
12 Iznalazenje rieSenja usmjereno na zajedni¢ku
' 2 vjezbe dobit. Situacije kada principijelno ponasanje
ne pomaze. Prezentacija seminarskih radova.
13 2 predavanja | Savjeti za dobre pregovarace.
' 2 vjezbe Analiza studija slu€aj. Primjeri iz prakse.
14 2 predavanja | VjeZbanje BATNA tehnike u skupinama.
i 2 vjezbe Kolokvij II.
2 predavanja | Lobiranje. Analiza rezultata kolokvija.
15. L Prezentacija seminarskih radova. Rasprava i
vjezbe . .
2 analiza. Rezime semestra.

Vrste izvodenja
nastave:

predavanja
Xseminari i radionice
vjezbe

U on line u cijelosti
mjeSovito e-u€enje
(] terenska nastava

1 samostalni zadaci
I multimedija

(] laboratorij

0 mentorski rad

(1 (ostalo upisati)

Obveze studenata

Obavljanje svih propisanih studentskih zadataka.
Nazoc€nost na predavanjima i auditornim vjezbama u iznosu od najmanje 70%
predvidene satnice (za izvanredne studente obveza je 50% nazocnosti).




Pracenje rada Ponadanje 1 Istrazivanje Praktiénirad |1
studenata (upisati | nastave .

udio u ECTS Eksperimentalni Referat 05 Samostalno 1
bodovima za svaku |rad . : ' uéenje

e R e Seminarski 1,5 (Ostalo upisati)
ukupni broj ECTS rad

bodova odgovara | Kolokviji 0,5 Usmeni ispit (Ostalo upisati)
bodovnoj vrijednosti

predmeta): Pismeni ispit 0,5 Projekt (Ostalo upisati)

KONTINUIRANO VREDNOVANJE

. o : UspjeSnost Udjel u ocjeni
Pokazatelji kontinuirane provjere A (%) K (%)
- — . n
Na%ocnost i aktivnost na nastavi (pred. 70 - 100 10
vjezbe)
Prezentacija studentskih radova (pismeno) 50-100 10
Prezentacija studentskih radova (usmeno) 50-100 10
Prvi kolokvij 50-100 35
Drugi kolokvij 50-100 35
Ocjenjivanje i .
vrjednovanije rada ZAVRSNA OCJENA
studenata tijekom
nastave ina Pokazatelji provjere - zavr$ni ispit Uspjesnost | Udjel u ocjeni
zavrsnom ispitu (prvi i drugi ispitni termin) Ai (%) ki (%)
Prakti¢ni ispit (pisani) 50 - 100 50
Prethodne aktivnosti
(nazoc¢nost, usmena i pismena prezentacija 50-100 50
studentskog rada)
Pokazatelji provjere - popravni ispit UspjesSnost Udjel u ocjeni
(treci i Cetvrti ispitni termin) Ai (%) ki (%)
Prakti¢ni ispit (pisani) 50-100 50
Prethodne aktivnosti
(nazo&nost, usmena i pismena prezentacija 50 - 100 50
sutdentskog rada)

Ocjena (u postotcima) formira se temeljem svih pokazatelja koji opisuju razinu
studentskih aktivnosti prema relaciji:

N
Ocjena (%)= kA,

i=1




ki- teZinski koeficijent za pojedinu aktivnost,
A;- postotni uspjeh postignut za pojedinu aktivnost,
N - ukupan broj aktivnosti.

ODNOS POLUCENOG USPJEHA | PRIPADNE OCJENE

Postotak
od 50% do 61%

Kriterij Ocjena

zadovoljava minimalne kriterije dovoljan (2)

od 62% do 74% prosje¢an uspjeh s primjetnim dobar (3)
nedostatcima
od 75% do 87% iznadprosje¢an uspjeh s ponekom vrlo dobar (4)
greSkom

od 88% do 100% izniman uspjeh izvrstan (5)

Obvezna literatura
(dostupna u
knjiznici i putem
ostalih medija)

Broj Dostupnost
Naslov primjeraka | putem ostalih
u knjiznici medija
1. Tudor, Goran: Kompletan pregovaraé, MEP, 1
Zagreb, 1992.
2. Skupina autora: Taktike pregovaranja — Riznica 1

pregovarackih postupaka, Poslovni zbornik d. o.
0., Zagreb, 2006.

3. Nierenberg, Juliet.,
uspjeSnog  pregovaranja,
Zagreb, 2005.

Ross, § Irene:
Skolska

Tajne
knjiga,

Dopunska literatura

1. Marija TomaS$evi¢ LiSanin; Profesionalna prodaja i

pregovaranje, Hupup, 2010.

2. Marija TomaS$evi¢ LiSanin; Poslovni slu€ajevi iz prodaje i pregovaranja, Hupup,
2010.

3. Branko Vukmir,: Strategija i taktika pregovaranja, RRiF, Zagreb, 2001

Nacini praéenja
kvalitete koji
osiguravaju
stjecanje utvrdenih
ishoda ucenja

Evidencija pohadanja nastave i uspjeSnosti izvrSenja ostalih obveza studenata
(nastavnik).

AZuriranje detaljnih izvedbenih planova nastave - DIP (nastavnik).

Nadzor izvodenja nastave (zamjenik proc€elnika Odjela za nastavu, procelnici
odsjeka).

Kontinuirana provjera kvalitete svih parametara nastavnog procesa u skladu s
Akcijskim planovima (pomoénik proCelnika Odjela za kvalitetu).

Semestralno provodenje studentske ankete sukladno ,Pravilniku o postupku
studentskog vrednovanja nastavnog rada na sveudcilistu u Splitu“ (UNIST, Centar za
unaprjedenje kvalitete).

Ostalo (prema
misljenju
predlagatelja)

DIP-ovi predmeta nalaze se unutar sustava za podrSku nastavi (MOODLE) i
dostupni su studentima i nastavnicima Odjela. Skraceni izvedbeni programi - IP
(hrvatska i engleska inacica) su u cilju javnosti informiranja izravno dostupni na web
stranicama Odjela.




