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OPIS KOLEGUJA

1.1. Ciljevi kolegija

Od studenata se ocekuje da razviju:

a) opce kompetencije
e razumjeti temeljna nacela pregovaranja
e primijeniti procesne korake u pregovarackoj situaciji koristenjem komunikacijskih vjestina u verbalnom i neverbalnom obliku
e izbjeci najcesce pogreske i zamke pregovaranja
e razviti komunikacijsko-prezentacijske vjestine nuzne za modernog poduzetnika
e primijeniti znanja za uspjesno upravljanje radnim timovima i sastancima.

b) specificne kompetencije




e razviti uc¢inkovite strategije i taktike u zadanim pregovarackim/prodajnim situacijama

e poznavatiiinterpretirati elemente pregovaracke taktike prodavaca

e analizirati odnose izmedu pregovarackih strana i njihov napredak u smjeru dostizanja definiranih ciljeva

e prepoznati funkcionalne i disfunkcionalne oblike konflikata u pregovaranju

e primijeniti steCena znanja i vjestine za unaprjedivanje i implementaciju kreativnog pristupa u teskim pregovarackim/prodajnim situacijama
e identificirati kljucne koncepte vaZne za razvoj komunikacijskih i prezentacijskih vjestina kao neizostavnog dijela poslovnih procesa i odnosa
e razviti vjiestinu uspjesnog pregovaraca.

1.2. Uvjeti za upis kolegija

1.3. Ocekivani ishodi u¢enja za kolegij

Studenti trebaju biti u stanju:

1. Identificirati strategije i metode pregovaranja.

2. Razlikovati nacine pregovaranja sukladno razli¢itim osobnostima i kulturama.

3. Pripremiti pregovaracki pristup i plan pregovaranja s obzirom na kontekst i odnose u pregovaranju te pregovaracku situaciju.

4. Analizirati prodajnu situaciju.

5. Osmisliti primjer prodajnog procesa primjenjujuci napredne prodajne tehnike i izbjegavajuéi manipulativne taktike i pogreske.
6. Osmisliti komunikacijsku strategiju i adekvatne nacine prezentiranja uz primjenu inovativnih prezentacijskih softvera i platformi.

1.4. Sadrzaj kolegija

Priroda pregovaranja
Cilj i svrha pregovaranja

Strategije i metode distributivnog pogadanja
Karakteristike distributivnog pogadanja
Klju¢ne metode u distributivnom pogadanju
Raspon pogadanja

Strategije i metode integrativnog pregovaranja
Identifikacija integrativne strategije pregovaranja
Klju¢ne metode u integrativnom pregovaranju
Proces integrativnog pregovaranja




Karakteristike integrativnog pregovaranja
Pregovaranje: strategije i planiranje
Definiranje cilja pregovora
Odredivanje strategije i metoda pregovaranja
Planiranje pregovora
Subprocesi pregovaranja
Percepcija, kognicija i emocije, komunikacija
Stjecanje i koriStenje modi u pregovaranju
Tehnike uvjeravanja - utjecaj i persuazija u pregovaranju
Etika u pregovaranju
Kontekst pregovaranja
Odnosi u pregovaranju
Predstavnici, stranke, publika
Koalicije
ViSestruke strane i timovi
Razlic¢itost pregovarackih okolnosti i situacija
Individualne razlike
Rod i pregovaranje
Persolog® model osobnosti (DISC)
Licnost i sposobnosti
Medunarodno i medukulturalno pregovaranje
Strategije pregovaranja u medunarodnom okruZenju
Priprema pregovaranja za medukulturalno okruzenje
Prevladavanje nesuglasica
Sto uciniti kada pregovori dodu do slijepe ulice?
Vodenje pregovora kada strane imaju razliCite pristupe pregovaranju
Rjesavanje teskih pregovora ukljucivanjem trece strane
Prepoznavanje sumnjivih/manipulativnih taktika
Priprema za prodajne pregovore
,12,5 CRVENIH NACELA VELICANSTVENE PRODAJE“
Pregovaracke taktike prodavaca
Pregovaracke taktike kupaca




Komunikacija modernog poduzetnika
Asertivnost, vjerodostojnost i racionalnost
Interna komunikacija
Timska i medusektorska komunikacija — kako ucinkovito voditi sastanak?
Komunikacija s ,, teskim“ osobama — konflikt
Prezentacijske vjestine
Trema strah i samopouzdanje
Pomagala
Poslovni imidz

X predavanja
|:| seminari i radionice

X viezbe
[] obrazovanje na

X] samostalni zadaci
[ ] multimedija i mreza
[ ] laboratorij

[] mentorski rad

daljinu
ostalo
[ ] terenska nastava L]

1.5. Vrste izvodenja nastave

1.6. Obveze studenata

Obveze studenata detaljno su propisane Statutom, Pravilnikom o studiranju te Uputama o obvezama studenata. Kljucne obveze studenata su:

DOLAZNOST NA NASTAVU: studenti imaju obavezu pohadati nastavu, aktivno pratiti predavanja i vieZbe te konstruktivno sudjelovati u nastavi, a za stjecanje prava izlaska na
ispit potrebno je prisustvovati na nastavi u postocima propisanima Pravilnikom o studiranju. Za svakog studenta biljeZi se njegova prisutnost na nastavi kroz sustav digitalne
referade Infoeduka. Minimalne obveze su;

o Redovni studenti trebaju prisustvovati na barem 70% od ukupnog broja sati nastave da bi ostvarili pravo na potpis.
. Izvanredni studenti trebaju prisustvovati na barem 50% od ukupnog broja sati nastave da bi ostvarili pravo na potpis.

POLAGANLJE ISPITA: Za ostvarivanje pozitivne ocjene iz predmeta potrebno je ostvariti najmanje 54 boda iz nastavnog predmeta, ali i najmanje 50% bodova po svakom ishodu
ucenja. Detaljnije je nacin polaganja ispita opisan u tocki Ocjenjivanje i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrsnom ispitu.

AKTIVNOST U NASTAVI: Diskusija i interaktivnost, grupni rad, rjeSavanje prakticnih zadataka, domace zadace

PRAKTICNI RAD: Izrada prakti¢nog timskog zadatka na temu osmisljavanja primjera prodajnog procesa primjenjujuéi napredne prodajne tehnike.

ZAVRSNI PROJEKT: Priprema, izrada i prezentacija projektnog zadatka koji provjerava praktiénu primjenu razumijevanja, znanja i vjestine implementacije poslovne etike
primjenjujuci inovativne prezentacijske softvere i platforme.




1.7. Pracenje rada studenata (dodati X uz odgovarajuci oblik pracenja)

Pohadanje nastave X Aktivnost u nastavi X Seminarski rad Eksperimentalni rad
Pismeni ispit X Usmeni ispit Esej Istrazivanje

Projekt X Kontinuirana provjera znanja Referat Prakticni rad
Portfolio

1.8. Ocjenjivanje i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrSnom ispitu

Ocjenjivanje i vrednovanje rada studenata tijekom nastave i na zavrsnom ispitu provodi se temeljem Pravilnika o studiranju EFFECTUS veleucilista.

Radi ucinkovitijeg napredovanja studenata u nastavi provode se predavanja, vjeZbe, kontinuirana provjera znanja (meduispiti, projekt, aktivnost u nastavi, prakticni rad) i
ispit. Na taj nacin studenti usvajaju manje nastavne jedinice i lakse savladavaju gradivo predmeta.

Ukupan broj bodova raspodjeljuje se kroz sljedece aktivnosti:

. . .. . . Maksimalni broj
Aktivnost ECTS bodovi Ishodi u¢enja Aktivnost studenata Metoda vrednovanja . .
ocjenskih bodova*
. Sudjelovanje na nastavi - Evidencija prisutnosti
Pohadanje nastave 2 1-6 o 0
predavanja i vieZbe studenta
Sudjelovanje na pisanoj
provjeri znanja s L
itani icitoq ti Meduispit 1 — max. 32
itanjima razlicitog tipa:
prean L g P bodova (max. 16 bodova
MI1: Pisani ispit s .
o ) o ) ) po ishodu)
Meduispiti 1,5 1,2i4 pitanjima u obliku eseja L 48
. T Meduispit 2 —max. 16
na zadanu temu (ishodi 1 i
2); bodova (max. 16 bodova
o . po ishodu)
MI2: Individualni prakti¢ni
zadaci (ishod 4)
Diskusija i interaktivnost,
: rad. ries . Max. 4 boda (2 boda za
rupni rad, rijesavanje . . .
Aktivnost na nastavi 0,5 Ishodi 1-2 grup . J / ishod 1i2 boda za ishod 4
prakti¢nih zadataka, 2)
domace zadace




Izrada prakticnog timskog
zadatka na temu

osmisljavanja primjera
Prakticni rad 2 Ishod 3i5 / ya primj Ishod 3 — max. 16 bodova 32

rodajnog procesa
/'o . j . ghp Ishod 5 — max. 16 bodova
primjenjujuci napredne

prodajne tehnike

Priprema, izrada i
prezentacija projektnog
zadatka koji provjerava

prakti¢nu primjenu
Zavrsni projekt 1 Ishod 6 rc.szum/jeivanja, znanjc.v./ Ishod 6 — max. 16 bodova 16
vjestine implementacije
poslovne etike
primjenjujuci inovativne
prezentacijske softvere i
platforme.

Ukupno 7 / / / 100

*ZAVRSNI ISPIT — student koji tilekom kontinuirane provjere znanja nije ostvario uvjete za prolaz ispita (ostvario ukupno najmanje 54 boda iz predmeta i zadovoljio donji bodovni
prag usvojenosti svakog ishoda ucenja tj. minimalno 50% bodova svakog ishoda ucenja), na zavrSnom ispitu moZe polagati ishode ucenja predmeta. Na zavrsnom ispitu moguce
je ostvariti max 96 bodova (100 — aktivnost u nastavi 4 boda = 96 bodova). Student moZe dobiti dodatne bodove na Challenge ishodu ucenja.

Na predmetu Pregovaracke i prodajne vjestine za provjeru znanja studenata, odnosno razine usvojenosti ishoda ucenja koriste se sljedece metode procjene:

- Ispit u obliku eseja na zadanu temu (ishodi 1 i 2): pitanjima esejskog tipa provjerava se usvojenost teorijskih koncepata vezanih uz pregovaracke i prodajne vjestine: prirodu
pregovaranja, strategije, metode i taktike pregovaranja i prodaje, kontekst i nacela pregovora i prodaje te razli¢ite okolnosti pregovarackih i prodajnih situacija.

- Individualni prakticni zadaci (ishod 4), timski prakticni zadatak (ishodi 3 i 5) i timski projekt (ishodi 6): zadaci i projekt provjeravaju prakticnu primjenu znanja, razumijevanja
i vjestina pregovaranja i prodaje u zadanom podrucju primjene te komunikacijsko-prezentacijske vjestine nuzne za modernog poduzetnika.




NAZIV ISHODA UCENJA | MEDUISPIT/ISPIT AKTIVNOST NA NASTAVI | PRAKTICNI RAD ZAVRSNI PROJEKT UKUPNO
ISHOD 1 16 2 0 0 18
ISHOD 2 16 2 0 0 18
ISHOD 3 0 0 16 0 16
ISHOD 4 16 0 0 0 16
ISHOD 5 0 0 16 0 16
ISHOD 6 0 0 0 16 16
UKUPNO 48 4 32 16 100
OCJENJIVANIJE:

Za ostvarivanje pozitivne ocjene iz predmeta student mora kumulativno ispuniti dva uvjeta: ostvariti ukupno najmanje 54 (pedesetcetiri) boda iz predmeta i zadovoljiti donji
bodovni prag usvojenosti svakog pojedinog ishoda ucenja koji iznosi 50% ukupnih bodova ishoda ucenja.

Ocjene se racunaju temeljem sljedece distribucije bodova:

BROJ BODOVA OCJENA

0,00 -53,90 Nedovoljan (1)
54,00 - 64,90 Dovoljan (2)
65,00 - 79,90 Dobar (3)
80,00 — 89,90 Vrlo dobar (4)
90,00 i vise Izvrstan (5)




Ocjenjivanje se izvodi na transparentan nacin prikupljanjem bodova. Predmet se vrednuje s 100,00 bodova (uz mogucnost ostvarivanja dodatnih 8 bodova na Challenge
ishodu ucenja).

CHALLENGE ISHOD UCENJA - student kroz Challenge ishod uéenja ima moguénost ostvariti dodatnih najvise 8 bodova; student samostalno odabire neku od aktivnosti koje
su predloZene na prvom satu nastave, a ima mogucnost i samostalno predloZiti aktivnost kojom Zeli povecati broj bodova te ih, uz suglasnost nositelja predmeta, ostvaruje
prema kriterijima nastavnog predmeta. Bodovi za Challenge ishod ucenja ne rasporeduju se po ishodima ucenja nego ostvareni broj ¢ini dodatni broj bodova na ukupan broj
bodova ostvaren prema ishodima ucenja.

Prije pristupanja zavrsnom pisanom ispitu svaki student mora ispuniti propisane uvjete, a to prvenstveno znaci da je pohadao % nastave odreden Pravilnikom o studiranju i
da je dobio elektronski Sifriranu dozvolu za pristupanje ispitu.

1.9. Obvezna literatura i broj primjeraka u odnosu na broj studenata koji trenutacno pohadaju nastavu na kolegiju

Naslov Broj primjeraka Broj studenata

Tomasevic Lisanin, M., Kadi¢-Maglajli¢, S., Draskovi¢, N. (2019) Principi
prodaje i pregovaranja. Zagreb: Ekonomski fakultet Sveucilista u 50 50
Zagrebu; Tomasevic Lisanin, Marija (ur.)

1.10. Dopunska literatura

Naslov

Tomasevic LiSanin, M. (2010) Profesionalna prodaja i pregovaranje,
HUPUP

Spanjol Markovié, M. (2016) Mo¢ uvjeravanja - priru¢nik za javno
nastupanje i poslovno prezentiranje, Ciceron komunikacije

Tudor, G. (2009) VELIKI POSLOVNI PREGOVORI, TIPS & TACTICS, Na
temeljima strategije principijelnog pregovaranja, M.E.P.

Lewicki, R. J., Saunders, D. M., Barry, (2009) PREGOVARANJE, MATE
d.o.o.




Siedel, G. (2018) PREGOVARANJEM DO USPJEHA - Kljucne strategije i
vjestine, MATE d.o.o0.

Gitomer, J. (2007) Mala crvena knjiga prodaje - 12,5 nacela
velicanstvene prodaje (Kako uspjesno prodavati ZAUVIJEK)

Antolovic, K., Svilici¢, N. (2020) Komunikacijske vjestine: Verbalne i
neverbalne persuazivne tehnike, K & K Promocija

1.11. Nacini praéenja kvalitete koji osiguravaju stjecanje izlaznih znanja, vjiestina i kompetencija

statisticka obrada i analiza rezultata ispita (provjera Gaussove krivulie-normalna raspodjela uspjesnosti, usporedivanje i pracenje rezultata ispita razli¢itih generacija,
analiza razumijevanja pojedinih modula/pitanja na ispitu i dr.),

provodenje ankete medu studentima,

evaluacije i samoevaluacije nastavnika,

postignuti rezultati, stupanj razumijevanja i znanja tijekom izrade seminarskog rada,

postignuti rezultati i stupanj znanja prikazan tijekom izrade i obrane zavrsnog rada (studenata koji odaberu diplomski rad iz ovog predmeta),

analiza izvje$¢a voditelja centra kvalitete te

povratna informacija od strane studenata koji su ve¢ diplomirali o korisnosti sadrZaja ovog predmeta u obavljanju poslova kojim se bave.




