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Pet velikih pregovarackih pogreski

CETVRTA POGRESKA
- PRECJENJIVANJE
STVARNE VRIJEDNOSTI

Zamislite da se
selite iz jednog grada
u drugi i prodajete
svoj stan ili kucu.
Kako biste utvrdili
pravu vrijednost
nekretnine? Sada
zamislite da ste u
suprotnoj poziciji,
da kupujete isti stan
ili kuéu, na istom
trziStu. Kako biste
odredili vrijednost
nekretnine koju
kupujete? Mislite li
da biste dodli do iste
procjene bez obzira
jeste li kupac ili
prodavac?

Prema temeljnim ekonom-
skim nacelima, trebali bismo
odrediti istu vrijednost bez ob-
zira jesmo li u ulozi prodavaca ili
kupca. Medutim, samo mali dio
ljudi slijedi to pravilo. Psiholos-
ka istrazivanja pokazuju da pro-
davaci vrednuju svoje nekretnine
vise nego sli¢ne nekretnine dru-
gih. U prodajnom pregovaranju,
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to predstavlja problem.

Jesu li vade nekretnine stvar-
no od neprocjenjive vrijednosti?
Neke stvari su ljudima stvarno
neprocjenjive - ne bi ih dijelili s
drugima bez obzira na ponudeni
iznos novca. Druge su virtualno
neprocjenjive, ili ,pseudosacred",
kako tvrdi profesor Max Bazer-
man s Harvard Business School.
MoZemo tvrditi da su te stvari ne-
$to o emu se ne moZe pregova-
rati, medutim vecina ljudi bi ipak
razmotrila trgovinu pod odrede-
nim uvjetima. Zaru¢nicki prsten
vase majke moze biti nesto $to ne
biste prodali ni za $to na svijetu,
medutim o prodaji sata svog uja-
ka, ako ste u novcanim neprilika-
ma, mozda ipak razmislite?

Sto se dogada kada se odlugi-
te da ste spremni za trgovinu s ta-
kvim stvarima? Izvjesno je da ¢ete
biti skloni da se oduprete koliko-
toliko ,razumnim” ponudama,
mozda cete Cak biti bijesni ili ljuti
na nekoga tko spomene bilo ka-
kav iznos - $to izvjesno ne dopri-
nosi bilo kakvom dogovoru.

Mo¢ sentimentalne
vrijednosti

Razmislite o tome $to se do-
gada kada dugogodi$nji dom obi-
telji ide na trziste. Lijepa sje¢anja
dovest ¢e ¢lanove obitelji u pozi-
ciju da postave iracionalno visoku
trazenu cijenu. Nakon pocetnog
naleta interesa, kuca se vjerojat-
no nalazi na trzistu ve¢ mjeseci-
ma, ¢ak i godinama. Cjenovni re-
zovi ne uspijevaju privu¢i mnogo

interesa, a nekad,dragi dom” po-
staje izvor stresa i tjeskobe.
Sli¢na situacija se dogada
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ca, predmet mozda nece izgledati
tako privlacno.

2 ,Koliko to stvarno vrijedi“?

eUnaprijedite svoju procje-

nu vrijednosti na nacin

da konzultirate ek-

kod prodaje obiteljskih L. Ljudi " sperta, financij-
tvrtki. | ne samo obi- LS E] skog savjetni-
tel'sk{h precijeniti obi¢ne kaisl

J Zan.imljivo je ta- il E@bnsiy .§to e se
koder da ljudi imaju S T 3 edogodi-

tendenciju precijeniti
obicne stvari koje nema-

ju sentimentalnu vrijednost.
Suprotno racionalnoj ekonom-
skoj teoriji, ¢ini se da ljudi nesto
vrednuju vise akoim toii pripada.
Zasto? Vlasnistvo, kao koncept, je
popraceno prijetnjom gubitka u
odnosu na status quo. Ovaj,gubi-
tak” moZze nas dovesti do precje-
njivanja svoje imovine i situacije
da za nju trazimo vise nego $to
realno vrijedi.

Da bi se izbjegla ova greska
~gubitka”i stvorila realnija slika o
vrijednosti toga $to se posjedu-
je, svaki prodavac bi trebao iskre-
no odgovoriti na sljedeca pitanja:

,Da li bih to pozelio, a da
enije ve¢ moje”? Kada se sta-
vite u cipele potencijalnog kup-

vrijednost.

ti ako se ne pro-
da”? Zamislite sto
Ce se dogoditi ako niste
u mogucnosti zakljuciti proda-
ju nakon mjesec ili godinu dana.
Ako to ne uzrokuje nikakav pro-
blem, nista vas ne sprjecava u po-
stavljanju visoke cijene. Ali ako
bi time prouzrociti financijske ili
druge poteskoce, razmislite o ci-
jeni koju traZite.

,Koju dodatnu vrijednost
4.mogu ponuditi“? Kao $to
smo i prethodno govorili, cijena
nije jedini ¢imbenik vrijednosti.
Ako ste, na primjer, u mogucnosti
ponuditi opciju dostave, pla¢anja
narateli slicne pogodnosti moz-
da mozete i opravdati iznadpro-
sjenu cijenu.




