Management

Pregovar
mformacua

Dobrodosli u novu kolumnu Po-
stanite bolji pregovarac. S obzi-
rom da Citate ove retke, po svoj
prilici Zelite unaprijediti svoje
pregovaracke vjestine, uvidjeti
kad ste u proslosti izvukli deblji
kraj u pregovorima ili mozda
samo provjeriti jeste li ve¢ do-
bar pregovarac, i to u punom
smislu te rijeci.

Pregovaranjem se sluzimo cijeli svoj Zivot. Bez ob-
zira dogada li se ono kod kude, na poslu, s prijate-
ljima u kafiéu, pregovaranje je nasa svakodnevica
od koje ne mozemo pobjeéi. Tko ée odvesti dije-
te u vrtié¢, kamo otiéi na izlet s prijateljima, koje
klauzule predlozZiti za revidirani godi$nji ugovor,
koje penale primijeniti kada je partner narusio uv-
mr. sc. Mladen Jangic, - > ¥ : c
oMe jete ugovora? Veoma &esto nismo ni svjesni da smo
uvuceni u proces pregovaranja.

a

CEMU BITI ULJUDAN, PRISTOJAN, TRAZITI
KOMPROMISE?

Cak i kada smo sigurni da pregovaramo, ponekad ne znamo gdje
smo stali, zapeli, kako dalje, $to nas sprjecava da zaklju¢imo dogo-
vor. Nismo sigurni kako to da nas drugi ne shvacaju, kada sve izgle-
da tako jednostavno. Naravno da za to nismo krivi ukoliko je dru-
ga strana uvijek tako odredena, zahtjevna, ucjenjivacki raspoloZena,
ponekad i1 arogantna te zadaje udarce ispod pojasa. Pa zasto se onda
i mi sami ne bismo trebali postaviti na isti nacin? Cemu biti ulju-
dan, pristojan, traZiti kompromise? Naravno da to nema smisla, za
ljubav je uvijek potrebno dvoje, pa zasto onda besmisleno od sebe
praviti zrtvu...
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POSTANITE BOLJI

PREGUVARAC

Ipak, kada pomislite da s tim istim ljudima trebate odrzavati du-
gorocan (partnerski) odnos, mozda sve i nije tako jednostavno kako
vam se na prvi pogled ¢ini. MoZda im se moZe pristupiti na drugi
nacin, pokusati sagledati njthovu perspektivu? Sprjecava li mozda
utjecaj emocija kod nas samih napredak u pregovorima? Jeste li vi
sami najpogodnija osoba za pregovore s takvim tipom pregovaraca?

IGRA INFORMACIJAMA

Osobno govoredi, volim kratke definicije, a od mnogih koje sam u
literaturi pronasao na temu pregovaranja najvise mi se svidjela ona
koja opisuje pregovaranje vrlo jednostavno, kao igru informacijama.
Igra informacijama. Igra — koji put je za igru dovoljan pojedinac, me-
dutim, u vedini se slu¢ajeva igra odvija izmedu najmanje dvije strane.
Na koji nadin igrate, uvjetujete li svojom igrom igru druge strane i
obrnuto — to u velikom broju slucajeva odreduje ishod pregovora.
Informacije — koliko znate o svojim potrebama, alternativama, a isto
tako 1 o potrebama i alternativama druge strane. Sve su to ¢imbeni-
ci koji mogu uvjetovati ponasanje, tijek 1 ishod pregovora (mozda
je tu i treca strana, zajednicki prijatelj, mozda i partner?) te od kojih
naravno ovisi i va$a uspje$nost kao pregovaraca.

PREGOVARANJE JE DOSTA SIRI POJAM OD PRODAJE

Naravno da postoji prodajno pregovaranje, ali se u praksi odnos iz-
medu partnera uglavnom gradi (ili ugroZzava) nakon §to je inicijalna
prodaja zavrSena. U gradenju tog odnosa itekako pomaZu nase pre-
govaracke vjestine. Kao primjer uzmite svoje dugoro¢ne partnere s
kojima suradujete na temelju (viSe)godisnjih ugovora. Za vrijeme
trajanja ugovornog odnosa sigurno u mnogim slu¢ajevima nailazi-
te na brojne izazove koji nisu regulirani $turim klauzulama ugovo-
ra. Treba li se prema drugoj strani tada postaviti kruto, meko ili na
neki treéi na¢in? PS

U narednom nastavku definirat ¢emo dodirljive i nedodirljive
teme u pregovaranju, te ukazati na njihovo znacenje za is-
hod pregovarackog procesa.
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