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Sveodiliste u Zadru

Izvedbeni plan nastave (syllabus')

Sastavnica ODJEL ZA EKONOMIJU agk:(‘li' 2024,./2025.
Naziv kolegija POSLOVNO PREGOVARANJE ECTS 6
Naziv studija MENADZMENT
Razina studija prijediplomski | O diplomski | O integrirani | O poslijediplomski
Godina studija 01 \ 0 2. \ 3. \ O 4. \ O 5.
Semestar zimski |- O 1L O IIL O1v. V. O VL
O ljetni

. . . . | O izborni kolegij koji se nudi | Nastavni¢ke | O DA

Status kolegija obvezni izborni . . ; -
kolegij kolegij studentima drugih odjela kompetencije NE

Opterecenje 30 \ p \ 15 \ S \ - \ \Y MreZne stranice kolegija DA O NE
M]esto 1vijeme Odjel za ekonomiju J e21k/.]e21c1.na k01.1 Mas€ | hrvatski
izvodenja nastave izvodi kolegij
Poletak nastave 07.10. 2024, ZavrSetak nastave | 20.01.2024.

Preduvjeti za upis | nema

Nositelj kolegija | Izv.prof.dr.sc Ivica Zdrili¢

E-mail Konzultacije Prema objavljenom

izdrilic@unizd hr rasporedu konzultacija

Izvodac kolegija | Ivona Mikulandra Voli¢, mag.oec,visi predavac

E-mail | . . . Konzultacije Prema objavljenom
imvolic@unizd.hr s
rasporedu konzultacija
Suradnicina
kolegiju
E-mail ‘ Konzultacije ‘
Suradnicina
kolegiju
E-mail ‘ Konzultacije ‘
O seminari i - O terenska
predavanja L O vijezbe obrazovanje
. . radionice i, nastava
Vrste izvodenja na daljinu
nastave . O :
= samost.alm multimedijai | O laboratorij [ mentorski O ostalo
zadaci o rad
mreza
Ishodi ucenja kolegija 1. Vrednovati interese, opcije i kriterije za vodenje

uspjesnih pregovora

2. Argumentirati odabir strategije pregovaranja sukladno
odgovarajucoj pregovarackoj situaciji

3. Prosuditi primjene poslovnih i pregovarackih taktika u
odgovarajué¢im pregovarackim situacijama

Ishodi ucenja na razini programa

=

Planirati i organizirati poslovne procese.
2. Raditi u timu.

pohadanje O priprema za 0 domace O kontinuirana O istrazivanie
Nacini pracenja nastave nastavu zadace evaluacija )
it ey . . . . .
studenata O prakticni rad H . izlaganje O projekt seminar
eksperimentalni

! Rijeci i pojmovni sklopovi u ovom obrascu koji imaju rodno znacenje odnose se na jednak nacin na muski i Zenski rod.
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rad |

kolokvij(i) X pismeni ispit | [J usmeni ispit O ostalo:

Uvjeti pristupanja
ispitu

Napisan i obranjen seminarski rad:

e odabir teme do 25 listopada 2023. godine (odabir se vrsi putem sustava Merlin
na stranici kolegija)

o seminarski rad predati do 01. prosinca 2024. godine

e obranarada do 15. sije¢nja 2024.god.

Ispitni rokovi

zimsKi ispitni rok O ljetni ispitni rok jesenski ispitni rok

Termini ispitnih
rokova

29. 01.2025. Prema ispitnom Prema ispitnom
12. 01. 2025. kalendaru kalendaru

Opis kolegija

Cilj kolegija je upoznavanje studenata s konceptima i teoretskim postavkama
poslovnog dregovaranja i primjenom tih postavki u praksi. Cilj nastavnog procesa
je da se kroz sadrzaj kolegija i nastavne aktivnosti studente upozna s
strategijama, metodama i tehnikama pregovaranja u razlic¢itim poslovnim
situacijama. Studenti se osposobljavaju za prepoznavanje i upravljanje
pregovarackim taktikama u poslovnom pregovaranju. Posebna znanja i vjestine
studenti stjecu iz podrucja organizacije i vodenja pregovora, razumijevanja jezika
pregovaranja i razumijevanje pravne i moralne strane pregovora.

Sadrzaj kolegija
(nastavne teme)

Mi. UVOD U POSLOVNO PREGOVARANJE:

Definicije pregovora. Pregled modela i temeljnih prlstupa pregovaranju. Tihi
pokretaci. Apsolutna i relativna pregovaracka mo¢.

M2. PRINICIPI I STRATEGIJE PREGOVARANJA:

Tihi pokretaci. Ambicije sporazuma. Kvaliteta pregovora. Uvod u strategije
pregovaranja. Tvrdo pregovaranje. Pozicijsko pregovaranje. Meko pregovaranje.
Fiktivno pregovaranje.

M3. PRINCIPIJELNO PREGOVARAN]JE:

Principijelno pregovaranje (ciljevi, nacela, Win/Win, Give/Get,).

M. STRATEGIJE I CIMBENICI USPJESNOG PREGOVARANJA:

Procedura za pregovaracki sastanak. Zajednicki interesi. Nadmetanje strategija.
Cimbenici uspjeSnog pregovaranja.

Ms5. PARAMETRI PREGOVARACKE SITUACIJE:

Pripreme za spustanje. Zahtjevi ve¢i od potreba. Zona pregovaranja, zona
sporazuma i tocka kompromisa. Dogadaji u zoni pregovaranja.

M6. USPJESNA PREZENTACIJA U PREGOVORIMA:

Ponuda u pregovarackoj strategiji. Do prvog velikog ustupka. Prepustanje
ustupaka. Preuzimanje dobitaka. Prezentacije u pregovorima. Osnovna nacela.
Kako dobro prezentirati ponude u pregovorima.

M?7. POSLOVNE I PREGOVARACKE TAKTIKE:

Taktike su sluge strategiji. Specificne, pregovaracke taktike. Preporucljivo i
dopustivo u pregovaranju. TaktiCke metode i takticke zamisli. Poigravanje.
Vezivanje taktika. Recepti za kriticne trenutke. O koriStenju taktike.

MS8. TAKTICKE METODE:

Takticke metode i zamisli (kadrovske uloge, personalni napadi, igra na nizu tema,
neodmjereni zahtjevi, visoki pritisak, pri kraju razgovora)

M9. VEZIVANJE TAKTIKA:

Poigravanje. Vezivanje taktika. Recepti za kriti¢ne trenutke. Vazno o koristenju
taktike

Obvezna
literatura

1. Tudor, G., Kompletan pregovarac¢, MEP, Zagreb, 1992.
2. Cohen, S., VjesStine pregovaranja, Mate, Zagreb, 2014.
3. odabrani znanstveni i struc¢ni ¢lanci postavljeni na sustav za e-ucenje

Dodatna
literatura

1. Levvicki, R., Saunders, D.M., Barry, B., Pregovaranje, Mate., Zagreb, 2009.
2. Tomasevic¢ LiSanin, M., Principi prodaje i pregovaranja, SveuciliSte u Zagrebu,
Ekonomski fakultet, Zagreb, 2019.
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Mrezni izvori
Samo zavrs$ni ispit
O zavr$ni O zavrsSni - pismenit O prakticni rad i
P i iispit usmeni ispit usmeni zavrsni zavrsni ispit
Provjera ishoda PISMeENt 1Spl ispit
ucenja (prema 0
uputama AZVO) O samo kolokvij / seminarski O .
" . . . . V. O drugi
kolokvij/zada zadacai seminarski rad i prakticni P
. NPT v s oblici
ce zavrsni ispit rad zavrsni rad
ispit
Nacin formiranja
zavrsne ocjene 50% I kolokvij i 50% II kolokvij ili 100% zavrsni ispit
(%)
Ocjenjivanje <50 % nedovoljan (1)
k0101§V1]a} . 50-64 % dovoljan (2)
?av)rsnog ispita 65-75 % dobar (3)
%
76-89 % vrlo dobar (4)
90-100 % izvrstan (5)
Nacin pracenja studentska evaluacija nastave na razini Sveucilista
kvalitete O studentska evaluacija nastave na razini sastavnice
O interna evaluacija nastave
tematske sjednice strucnih vijeca sastavnica o kvaliteti nastave i rezultatima
studentske ankete
] ostalo
Napomena / Sukladno ¢l. 6. Etickog kodeksa Odbora za etiku u znanosti i visokom
Ostalo obrazovanju, ,,0d studenta se ocekuje da posteno i eticno ispunjava svoje obveze,

da mu je temeljni cilj akademska izvrsnost, da se ponaSa civilizirano, s
postovanjem i bez predrasuda‘.

Prema Cl. 14. Etickog kodeksa SveuciliSta u Zadru, od studenata se ocekuje
,odgovorno i savjesno ispunjavanje obveza. [...] DuZnost je studenata/studentica
Cuvati ugled i dostojanstvo svih ¢lanova/¢lanica sveuciliSne zajednice i Sveucilista
u Zadru u cjelini, promovirati moralne i akademske vrijednosti i nacela. [...]

Eticki je nedopusten svaki ¢in koji predstavlja povrjedu akademskog postenja. To
ukljucuje, ali se ne ogranicava samo na:

- razne oblike prijevare kao $to su uporaba ili posjedovanje knjiga, biljeZaka,
podataka, elektronickih naprava ili drugih pomagala za vrijeme ispita, osim u
slucajevima kada je to izrijekom dopusteno;

- razne oblike krivotvorenja kao $to su uporaba ili posjedovanje neautorizirana
materijala tijekom ispita; laZno predstavljanje i nazoc¢nost ispitima u ime drugih
studenata; laZiranje dokumenata u vezi sa studijima; falsificiranje potpisa i
ocjena; krivotvorenje rezultata ispita‘.

Svi oblici neeticnog ponasanja rezultirat ¢e negativnom ocjenom u kolegiju bez
moguénosti nadoknade ili popravka. U slucaju tezih povreda primjenjuje se
Pravilnik o stegovnoj odgovornosti studenata/studentica Sveucilista u Zadru.

U elektronskoj komunikaciji bit ¢e odgovarano samo na poruke koje dolaze s
poznatih adresa s imenom i prezimenom, te koje su napisane hrvatskim
standardom i primjerenim akademskim stilom.

U kolegiju se koristi Merlin, sustav za e-ucenje, pa su studentima/cama potrebni
AAT racuni.



http://www.unizd.hr/Portals/0/doc/doc_pdf_dokumenti/pravilnici/pravilnik_o_stegovnoj_odgovornosti_studenata_20150917.pdf

