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1. OPIS PREDMETA

1.1. Ciljevi predmeta

Ciljevi ovog kolegija jesu usvajanje teoretskog znanja i prakti¢nih kompetencija i vjestina analize
pregovarackog susreta u svrhu formulacije pregovarackih taktika i strategija. Upravljanjem emocijama,
rieSavanjem konflikata i razvojem komunikacijskih vjestina, studenti ¢e identificirati svoju pregovaracku
osobnost u domacim i medunarodnim pregovarackim prilikama, postujuéi kulturalne razliCitosti i eticka
nacela. Usvajanjem opcih znanja potrebnih za poslovno pregovaranje i persuazivnu komunikaciju te
stjecanjem vjestina za pripremu, organizaciju i izvodenje uspjesnih pregovarackih procesa, studenti ¢e
kriticki promisliti o upotrebi kreativnosti, igara i mudrosti u poslovnim pregovorima.

1.2. Uvjeti za upis predmeta
Nema.
1.3. Ocekivani ishodi ucenja za predmet

Nakon odslusanog i poloZenog predmeta studenti ée biti sposobni:

1. Usporediti karakteristike pregovarackih nacela, strategija i taktika u pregovarackom procesu.

2. Procijeniti vaznost komunikacijskih vjestina, kompetencija upravljanja emocijama i rjeSavanja
konflikata u provodenju uspjesnog pregovarackog procesa.

3. Prosuditi vrijednost pregovaracke osobine, pregovaracke moci i pregovaracke poluge u

kroskulturalnom pregovaranju.

Formulirati strategije i taktike pregovaranja unutar domacih i medunarodnih pregovarackih prilika.

Odabrati strategije i taktike pregovaranja unutar domacih i medunarodnih pregovarackih prilika.

SadrZaj predmeta

Uvod u persuazivnu komunikaciju.
Karakteristike pregovaranja.

Pristupi i strategije pregovaranja.
Priprema za pregovaracki proces.
Pregovaracke taktike prodavaca.
Pregovaracke taktike kupca.

Osobnost pregovaraca.

Komunikacijske vjestine u pregovaranju.
Upravljanje emocijama u pregovaranju.
10 RjeSavanje konflikta u pregovaranju.

11. Pregovaranje u medunarodnom trZistu.
12. Etika i kultura u pregovaranju.
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13. Kreativnost, igra i mudrost u pregovaranju.

X predavanja X] samostalni zadaci
15 Vrste izvodenja X sgrtwinari i radionice X multimed.i.ja i mreza
L astave [ ]vjezbe [ ] laboratorij
[ ] obrazovanje na dalji X] mentorski rad
[ ] terenska nastava [ ] ostalo
1.6. Komentari

1.7. Obveze studenata

Pohadanje nastave i sudjelovanje u aktivnostima u nastavi, izrada projekta, istrazivanja i prakticnog rada
te pristupanje kontinuiranim provjerama znanja i pismenom ispitu.

1.8.  Pradenje! rada studenata
Pohadanje nastave | 1 Aktivnost u nastavi Seminarski rad rE:;perlmentalm
Pismeni ispit 0,5 Usmeni ispit Esej IstraZivanje 0,36

Projekt 0,36 Kont.mu|rana . 0,6 Referat Prakti¢ni rad 0,18
provjera znanja

Portfolio

1.9. Postupak i primjeri vrednovanja ishoda ucenja tijekom nastave i na zavrsnom ispitu

Ocjenjivanje i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrSnom ispitu provodi se temeljem
Pravilnika o studijima i studiranju na FMTU. Za svaki kolegij izraduje se detaljni izvedbeni nastavni plan kojim
se uskladuju aktivnosti, studentsko opterecenje, ishodi u¢enja i metode ocjenjivanja.

1.10. Obvezna literatura (u trenutku prijave prijedloga studijskog programa)

1. Tomasevié Lisanin, M., Kadi¢-Maglajili¢, S., Draskovié, N. (2019). Principi prodaje i pregovaranja.
Sveuciliste u Zagrebu, Ekonomski fakultet: Zagreb.
2. Siedel, G. (2018). Pregovaranjem do uspjeha: kljucne strategije i viestine, Mate, Zagreb.

1.11. Dopunska literatura (u trenutku prijave prijedloga studijskog programa)

1. Rudd, J. E., & Hughes, D. T. (2019). Negotiation Preparation in a Global World: Symptoms of
Success and Failure. Routledge.
2. Baber, W.W., & Fletcher-Chen, C. C. (2020). Practical Business Negotiation. Routledge.

1.12. Broj primjeraka obvezne literature u odnosu na broj studenata koji trenutno pohadaju nastavu na

predmetu
Naslov . B.mj Broj
primjeraka studenata
Tomasevi¢ Lisanin, M., Kadié¢-Maglajili¢, S., Draskovié¢, N. (2019). Principi 5 10
prodaje i pregovaranja. Sveuciliste u Zagrebu, Ekonomski fakultet: Zagreb.
Siedel, G. (2018). Pregovaranjem do uspjeha: kljucne strategije i vjestine, 5 10

Mate, Zagreb.

1 VAZNO: Uz svaki od nacina pracenja rada studenata unijeti odgovarajuéi udio u ECTS bodovima pojedinih aktivnosti tako da
ukupni broj ECTS bodova odgovara bodovnoj vrijednosti predmeta. Prazna polja upotrijebiti za dodatne aktivnosti.




1.13. Nacini pracenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjestina i kompetencija

Kvaliteta programa, nastavnog procesa, vjestine poucavanja i razine usvojenosti gradiva ustanovit ée se
provedbom pismene evaluacije opseznim upitnicima te na druge nacine predvidene prihvaéenim
standardima, sukladno Pravilniku o sustavu osiguravanja i unapredivanja kvalitete SveuciliSta u Rijeci i
Pravilniku o sustavu osiguranja i unapredivanja kvalitete Fakulteta za menadiment u turizmu i
ugostiteljstvu.




