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Pet velikih pregovarackih pogreski

Peta pogreska —pristajanje
na ,lijepu rijec”

Kako zastititi i osigurati scenarij
u kojem su obje strane podjednako
odgovorne za dogovor?

Razmislite o sljedecim prego-
varackim scenarijima:

a) Bracni par stavlja svo-
ju ku¢u na prodaju s planom da
kupi stan na moru. Dva mjeseca
nakon sto su dobili ponudu za
svoju kucu (s dogovorom da se
transakcija izvrsi tek za Sest mje-
seci koliko im treba da srede sve u
vezi kupnje stana na moru a isto-
vremeno kupcima njihove kuce
da osiguraju sva potrebna sred-
stva za finaciranje kupnje), pro-
nalaze stan na moru za koji od-
mah uzimaju kredit u svrhu $to
brZe transakcije (uvjet prodava-
¢a stana). Cetiri mjeseca prolazi,
nastupa kriza, vrijednost njihove
kuce pada ispod dogovorene ci-
jene. U meduvremenu im njiho-
vi kupci javljaju da ipak ne mogu
osigurati sredstva - ¢ak ni za nizu
vrijednost njihove kuce, ostavlja-
judiih u situaciji daimaju dvije ne-
kretnine i da moraju placati kredit
na novi stan.

b) Unajmljujete keramicara s
ciljem ugradnje novih plocica u
kupaoni i kuhinji. Dogovor odre-
duje pla¢anje 50% ukupne cijene
predujmom, 30% na pola posla,
a konacnih 20% nakon zavriet-
ka radova (vi takoder pristajete
financirati sav materijal unapri-
jed). Nakon $to su radovi izvre-
ni, primjecujete neke nedostatke
te pozivate keramicara daihispra-
vi prije finalne isplate od 20%. Na
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to vam keramicar odgovara da
mozZete zadrzati tih 20% ali da
on nece nista ispravljati jer je ve¢
ugovorio druge poslove.

Vjerojatno primjecujete za-
jedni¢ku nit u ovim pregovarac-
kim scenarijima: jednoj strani je
vise stalo do ispunjenja dogovo-
ra nego drugoj. Bracni par je ugo-
vorno vezan da otplacuje kredit
za stan, dok su kupci njihove kuce
u poziciji da jednostavno mogu
odustati. Psiholoski proces eskali-
ranja potrebe za ispunjenjem do-
govora/ugovora se obi¢nojavljau
natjecateljskim situacijama, kao
$to su aukcije, Strajkovi, sukobi-
ma oko skrbnistva i akvizicijama.
Kada pregovori postanu zahtjev-
ni, moZe se lako zakljuciti da ste
previse investirali da bi se povukli
iz dogovora te se osjecate preva-
renim u razocaravajucoj situaciji.
Ovakvi primjeri takoder dokazu-
ju da se eskalacije ove predanosti
da se stvar dovede do kraja doga-
daju onda kada su uvjeti ugovo-
ra formulirani na nacin da je jed-
na strana vise obvezna od druge
strane. Naravno da to moze biti
recept za katastrofu...

Uravnotezeni scenarij
scenarij u kojem su obje strane
podjednako odgovorne za do-
govor/ugovor? Tri moguca pri-
stupa su sljedeca:

Prije pregovaranja, isprobajte

,5to ako” scenarij, tj. zapitajte
se koliko bi psiholoski i ekonom-
ski bilo tesko izaci iz dogovora.
Tada je preporuceno sjetiti se
vase BATNE (Best Alternative to a
Negotiated Agrrement, o cemu je
govoreno u prethodnim nastavci-
ma kolumne).

U slu¢aju bra¢nog para to bi
znacilo ¢ekanje boljih dana u slu-
Caju krize i postizanje bolje cijene
za njihove nekretnine. Za vlasnika
nove kupaone i kuhinje to bi zna-
Cilo dobivanje ponuda od nekoli-
ko razli¢itih keramicara i traZzenje
pismenih i usmenih preporuka.

Za vrijeme pregovaranja i

prije eventualnog dogovora/
potpisa ugovora, razmotrite obo-
stranu zainteresiranost da se stvar
dovede do kraja.

Tada se moZete zapitati slje-
deca pitanja:

e Koliko ¢e mi biti tesko izaci
iz pregovora/dogovora u slucaju
promijenjenih okolnosti?

e Koliko ce to biti tesko za
drugu stranu?

o Sto ¢e se meni desiti ako se
na to odludi druga strana?

mr. sc. Mladen
Janci¢, (MC

Pretpostavite da ste viizloze-

niji negativnim posljedicama
nego druga strana. Sto cete udi-
niti? Nemojte uzimati zdravo za
gotovo da vas druga strana po-
kusava iskoristiti. Moguce je da
se samo sami Zele zastiti od toga
da ne budu previse izloZzeni nega-
tivnim posljedicama. Vecina ku-
paca nove nekretnine ne bi pot-
pisala ugovor o kupnji bez opcije
za odustajanje a da ne mogu sami
dobiti stambeni kredit. Keramicar
moze zahtijevati placanje unapri-
jed iz razloga $to je mozda imao
iskustva sa neplac¢anjem u pros-
losti.

Na kraju — do vas je da ispre-
govarate uravnotezeni scenarij -
i daistovremeno budete spremni
izadi iz istog u slu¢aju da druga
strana nije kooperativna. Moze-
te jednostavno zapoceti s hipo-
teti¢nim pitanjem drugoj strani:
,Sto ako ja ne budem sretan s is-
hodom, kako se oboje mozemo
zastititi?” Pregovaraci koji su zain-
teresirani za fer dogovor ¢e uvazi-
tirazumne prijedlogei pristati na
korekcije. Ako pregovarate s oni-
ma koji za to nisu zainteresirani,
sjetite se svoje BATNE.





