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VRSTA PREDMETA:

Funkcionalna oblast Izborni

Nivo apstraktnosti Napredni

dbarenost Izborni
MATICNOST PREDMETA:

Naucna oblast 5. Drustvene nauke

Naucno polje 5.01. Ekonomija

UzZa nau¢na oblast 5.01.12. Preduzetni¢ka ekonomija

OPIS PREDMETA:

Obrazovni i
profesionalni ciljevi:

Usvajanje naprednih znanja potrebnih za uspjes$niju interpersonalnu komunikaciju u
poslovnom okruzenju i efikasno oblikovanje poruka u javnoj i pisanoj komunikaciji, kao i
prilikom prezentacije informacija.

Kompetencije/obrazovn
1 ishodi:

Primjena metoda i principa poslovnog pregovaranja; analiziranje i sintetiziranje
strategija i taktika pregovaranja, organiziranje i vodenje pozicijskih i principijelnih
pregovora, kriticko procjenjivanje interesa, opcija i kriterija za vodenje uspjesnih pregovora,
vrednovanje pravne i moralne strane pregovora, vrednovanje pregovarackih situacija,
razumijevanje karakteristika pregovarackog jezika i stila, ocjenjivanje prepreka za uspjesno
poslovno pregovaranje, prepoznavanje i primjena kritickih vjestina pregovaranja.

Savladane vjestine:

Kroz zadate organizovane diskusije i slucajeve pregovaranja, student ¢e upoznati
napredne tehnike savladivanja psiholoskih reakcija i nauciti poslovno ponasanje kroz
kontrolu reakcija.




Uvod u pregovaranje i protokol

Forme i nacin pregovaranja

Taktike i tehnike pregovaranja

Komunikacija u pregovaranju

Integrativno pregovaranje

Kulturni uticaj i ogranicenja u pregovaranju

Stil pregovaranja

Protokoli u pregovaranju

Osnovne reci i izrazi koji se koriste kod pregovaranja na engleskom jeziku
10. Kako pregovarati telefonom, a kako e-mailom?

11. Razlike izmedu Zenskih i muskih pregovarackih taktika

12. Etika u pregovaranju

13. Opasna uloga ega u pregovaranju,

14. Funkcije i disfunkcije konflikta

15. Umijece pregovaranja: pretpregovaranje, pregovori za "okruglim stolom",
diplomatski tempo, sklapanje sporazuma

16. Webinar kao nacin poslovne komunikacije

17. Poslovni bonton

18.. Poslovni i koporativni imidz

PNAIN B DD =

Sadrzaj predmeta:

e

METRIKA PREDMETA:
Nastavne aktivnosti (¢as) Individualni rad SVEGA
ECTS Kontakt Viezbe | Seminarskii | Pedagoske | Strucnai | Individual.i | Istraziv. Casova
Casovi treninzi stud. radovi | radionice kini¢. praksa | grupno u€enje izvora rada
4 30 24 58 8 120
Jezici lZVOden‘]a Jezici naroda BiH
nastave
PREDUSLOVI ZA PRISTUP PREDMETU
Sifra Naziv predmeta/modula znanja Ocjena Opis uslova (dodatni)

METODIKA IZVODENJA PREDMETA

Predavanja se vrSe prema utvrdenom rasporedu uz koriStenje savremenih prezentacionih i demonstracionih sredstava i
tehnika sa primjenom interaktivne metode rada sa studentima ¢ime se sti¢e uvid u njihova predznanja i specifi¢na iskustval
zasnovana na obradivanoj problematici, ali i uvid u kontiuitet savladavanja gradiva. Za predmet "Projektni menadzment'|
predvideno je 40 kontakt-sati interaktivne nastave.

Predavanja se izvode koriStenjem didakti¢kih i edukativnih sadrZaja u elektronskoj i digitalnoj formi (koji ukljucuju i
snimljena predavanja i mentorske vjezbe) na razli¢itim video-prezentacionim medijima (interaktivni multimedijalni opticki
mediji).

Problemskim radionicama (workshops) se sadrzaji vezani za odredene teme predstavljaju u vidu konkretnog problema
¢ije se rjesenje treba ponuditi kroz individualnu i grupnu interakciju studenata.

Na univerzitetu se primjenjuju razliciti inovativni tipovi pedagoskih radionica kao npr. specifi¢ne radionice obrade "studija]
slucaja" (case-study analysis), kao i "psiholoske radionice’ namjenjene za produbljivanje i razvoj interpersonalnih i
intrapersonalnih sposobnosti i vjestina studenata.




EVALUACIJA RADA STUDENTA

Red. Vst luacii Parcijalna/ Opciona / Procenat
br. Ista evaluaclje konacna obavezna ucesca
01 | Ucesce u kontaktnom radu - interakcija na predavanjima pgf;iglzt:a obavezni 10%
02 | Seminarski/stru¢ni radovi studenta proel;iia:\slpélzt:a obavezni 25%
03 | Ispitne aktivnosti — finalni test (problemski test, pisani ispit) pi)egl;‘sglzt:a opcioni 30%
04 | Ispitne aktivnosti — finalni (usmeni ispit) konac¢ni obavezni 35%

LITERATURA /1ZVORI (navedena po redosljedu vaznosti)

Autor (Prezime, Ime) Naziv publikacije Sjediste Izdavac God. Vrsta
izdavaca izdan publk.*
ja

a/ Osnovna literatura

Zorka Grandov P.reg.o varanje u medunarodnom Beograd BTO 2004

biznisu
b/ Dopunska literatura
Jelovac Mirjana IPregovaranje Beograd  [Data Status 2008 |knjiga
Przulj Zivka, Jankovié Put do najbolje odluke Pale Dis-Company 2014 |knjiga
m”r\rqr]

¢/ Ostali izvori - ¢asopisi,

Autor — Prezime, Ime . . Sjediste . .GOd' Vrsta

P . Naziv Casopisa . o Izdavac izdan . .
(ukoliko je izvor clanak) izdavaca ia Casopisa
¢/ Ostali izvori — Internet (WEB) izvori
Naziv Adresa sajta Naziv rada/hiperlink Ocitano

INegotiation Journal,
https://onlinelibrary.wiley.com/jo
urnal/15719979https://onlinelibra
ry.wiley.com/journal/15719979

(*)Vrsta publikacije (knjiga, skripta, kompendium, multimedija)




