MOC

PRISILE

Mo¢ prisile moze biti sindi-
kalna prijetnja Strajkom, prijetnja
blokadom necijeg napredovanja
ili otkazom zbog losih rezulta-
ta. Moze biti prijetnja da ¢e net-
ko podnijeti tuzbu sudu, prijet-
nja neplacanjem, prijetnja da ¢e
nesto biti objavljeno u javnosti,
¢ak moze biti i prijetnja fizickom
ozljedom. Svi ovi primjeri sadrze
ocekivanje straha kao vaznog ele-
menta. Strah da ce prijetnja biti
ostvarena zove se moc prisile. Ce-
sto se naglasava da Zrtve mogu
biti ostavljene u ocekivanju ostva-
renja prijetnje pa su stoga efekti
moci prisile kratkotrajni, s dugim
kasnijim procesom pobijanja.

Usporedba mocdi
nagradivanjai prisile

Bez obzira $to moc prisile po-
nekad mozZe rezultirati cudesnim
kratkoroc¢nim efektima, ipak je
jasno da ¢e snaga nagradivanja
prije stvoriti ocekivane posljedi-
ce nego moc prisile.

Ipak, prisila se Cesto javlja u
ponasanju managera. Kada obic-
no nagovaranje propadne, kad se
temperamenti pojedinaca razma-
Suilikad je samopostovanje ugro-
zeno, javit ¢e se prisila kroz prijet-
nje, primijenit ¢e se neprijateljski
rjecnik, a glasovi ¢e se pojacati.
Tada emocionalno izrazavanje
ljutnje (bijesa) ili osjecaja frustra-
cijeinemodi moze nadvladati ra-
cionalno razumijevanje vece efek-
tivnosti modi nagradivanja.

Poslusnost (pokornost)
Poslusnost je psiholoski me-
hanizam koji povezuje aktivno-
sti pojedinca u nekritickom izvr-
savanju tudih ciljeva. To je spoj
naredbi s izvrSenjem koji pove-
zuje ¢ovjeka (pojedincaili grupu)
sa sustavom autoriteta. Povijest
je svjedok brojnim promasajima
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samo zato jer su ljudi bespogo-
vorno izvriavali naredenja, ne raz-
misljajuci o ispravnosti njihovih
posljedica. Povjesnicari tvrde da
je tijekom povijesti vise odvratnih
zlocina rezultiralo iz poslusnosti
nego iz bilo kojeg oblika buntov-
nistva. Na primjer, u razdoblju od
1933. do 1945. godine milijuni
neduznih ljudi ubijeni su u plin-
skim komorama nacistickih kon-
centracijskih logora. Smrt tih lju-
diizazvala je jedna osoba, koja je,
serijom naredenja (kombinirajuci
autoritet i strah), davala naredbe
da se izvrsi taj zlocin. Osim onih
koji su izravno bili odgovorni za
smrt zatocenika, za okrutnu sud-
binu nesretnika bili su zasluzni i
njihovi susjedi koji nisu napravi-
li nista da sprijece njihovo odvo-
denje u logore. Poslusnost je bila
nit koja je povezivala komandu
(nalog) s akcijom ili pasivnoscu.
Problem potpune, nekriticke po-
slusnosti prema autoritetu pozna-
jemo tisu¢ama godina.To je jedan
od razloga zasto ljudi na poloZa-
ju mogu biti iznimno uspjesni u
upravljanju svojim podredenim.
To jeirazlog zasto je mnogo obic-
nih, dobrih ljudi dopustilo da im
gomila budala, manijaka i zlo¢ina-
ca odreduje $to je u njihovu Zivo-
tu dobro, a $to nije.

Mo¢ stru¢njaka

Osoba koja posjeduje znanje
i stru¢nost, koja na trzistu ima vi-
soku cijenu, ima mo¢ stru¢njaka.
Stru¢njaci imaju mo¢ ¢ak i kad je
njihova hijerarhijska pozicija ni-
ska. Pojedinac moze biti stru¢njak
zatehniku, administrativne poslo-
ve, kao i za meduljudske odnose.
Sto ga je teZe nadomjestiti, veca
je snaga koju stru¢njak posjedu-
je.Moc stru¢njaka Cesto se naziva
i snaga informacije, kao dio osob-
nosti pojedinca. Stru¢njaci ne mo-

Mo¢ prisile suprotna je moci
nagradivanja. Ona predstavlja snagu
osobe ili grupe koja ima mo¢ da
zahtijeva nesto ili izvr§enje necega
od sugovornika, ili da kazni tu osobu
(grupu) zbog neizvrsavanja zahtjeva.

raju biti samo profesori na fakul-
tetima, glavni manageri u tvrtki
ili politicari na visokim polozaji-
ma. Na primjer, tajnica koja je na
relativno niskom poloZaju u hije-
rarhiji organizacije moze imati vi-
soku snagu stru¢njaka zato jer zna
detalje pojedinih poslovnih ope-
racija — gdje je $to ili kako uprav-
ljati slozenim situacijama. Ljudska
je narav takva da ¢e se pojedincii
grupe ponasati racionalno tek na-
kon sto iscrpe sve druge opcije.
Mo¢ stru¢njaka ispoljit Ce se tek
kad se iscrpe efekti moci pozici-
je, nagradivanja i/ili prisile. U kon-
tekstu pregovaranja, mo¢ struc-
njaka najces¢i je oblik primjene
necije modi, bududi da se odno-
si na uvjerljivu, utjecajnu prirodu
samih informacija koje pojedinac
ima ili zna. Odnosi se na akumu-
laciju i prezentaciju informacija
koje ¢e promijeniti misljenje dru-
ge strane, bit samih razgovora ili
njihovih pojedinih dijelova.

Moc¢ stru¢njaka preneseni je
oblik mociinformacije, koju moze
imati samo pojedinac $to je nau-
Cioi pripremio se za svoju poziciju
u pregovaranju. Moc stru¢njaka u
rukama je onih koji znaju kako pri-
kupiti i organizirati podatke koji
su (presudno) vazniza uspjeh pre-
govaranja. Postoje nacini kojima
e se manager predstaviti i doka-
zati kao stru¢njak u oc¢ima druge
strane: citiranjem Cinjenica i broj-
ki, pokazivanjem primjerima da
poznaje aktivnosti druge strane,
ukazivanjem na primjere iz prakse
koji se odnose na situaciju o kojoj
se pregovara i sli¢no.

Prezentacija informacije

U kontekstu komunikacije,
mo¢ informacije srediste je modi
stru¢njaka. Cak i kod najjedno-
stavnijih pregovaranja, na¢in na
koji je informacija predstavljena
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mozZe imati vazan utjecaj na dru-
gu stranu, a time i na konacan re-
zultat pregovaranja. Informacija
moze biti u obliku vizualne po-
modi, kao $to su tabele, grafikoni
i dobra statistika koja ima utjecaj
na pregovaranje. Na primjer, cije-
na konkurencije u istom poslov-
nom podru¢ju (do koje ste dos-
li istrazivanjem trzista) vazna je
informacija kad se pripremate za
pregovaranje s kupcem o njego-
vu zahtjevu da snizite cijene. Mo-
rate paziti da informacije/poda-
ci budu pouzdani i to¢ni, jer ako
se dokaze suprotno, to moze oz-
biljno poljuljati povjerenje druge
strane. Mo¢ informacije ¢esto se
koristi kada poznavanjem to¢nih
Cinjenica mozete manipulirati ne-
znanjem druge strane. Na primjer,
na izbor ponasanja druge strane
mogu utjecati pozitivne informa-
cije o opcijama koje Zelite da pri-
hvate ili skrivanje informacija o
opcijama koje vama ne idu u pri-
log. U nekim slu¢ajevima mana-
gerske grupe pojacavaju se struc-
njacima, bududi da se ljudi manje
suprotstavljaju ili su raspoloZeni
sukobljavati se s priznatim stru¢-
njakom za podrucje u kojem oni
,Nisu doma”. Da bi doista prihva-
tio takav izazov, nestrucnjak ¢e se
vjerojatno konzultirati s drugim
stru¢njakom, 3to je skupo, trazi
vremena i ponekad je vrlo rizi¢-
no (bududi da nestrucnjak cesto
ne zna $to zapravo treba znati, Sto
je vazno, sto treba pitati i kakve
odgovore Zeli ¢uti). Nedostatak
samopouzdanja kod nestru¢nja-
ka ¢esto je vidljiv u govoru tijela i
nacinu komuniciranja.

Suprotstavljanje
informacijama

Sukobljavanje pojedinaca koji
imaju mo¢ informacije moze biti
problem. Kada je tijekom prego-
vora stru¢njak pozvan da se su-
kobi s informacijom druge stra-





