Zasto izhjedi
laganjeu
pregovaranju?

Postoje mnogi razlozi zasto bi se laganje
u pregovorima trebalo pokusati izbjeci.
Kao prvo, laz je neetic¢an ¢in, moze biti losa
taktika na duzu stazu, a u ve¢ini slucajeva
takoder predstavlja ulazak u sivu/ilegalnu
zonu. Medutim, kada je ulog dovoljno visok,
pojedinci ne mogu odoljeti izazovu da
pribjegnu i koristenju lazi.

Miaden
Jandi¢

S jedne strane laganje stvara eti¢ku dilemu/izbor - da i raditi i ¢i-
niti ono Sto mislite da je ispravno ili ono $to vam donosi najvise kori-
sti? Postoji i strateska dilema: dok su neki benefiti koristenja lazi odmah
vidljivi, u slu¢aju otkrivanja lazi - i ugled i profit takvog pregovaraca su
u opasnosti.

IstraZivanje harvardskog profesora Deepaka Malhotre pokazuje da
je ve¢ina managera u svojoj karijeri koristila lazi da bi dosla do odre-
denih ciljeva. Kao najcesce razloge isti manageri su naveli sljedece:

1. Da bi se izbjeglo nanosenje krivnje drugoj strani te da bi se spasio
vlastiti obraz.

2. Kao kontra-mjera pregovaracu koji ih pokusava prevariti.

3. Za uspostavljanje ravnoteZe u sluc¢aju nanosenja nepravde.

4. Da bi se ostvario profit ili smanjio gubitak.

4 mogucnosti izbjegavanja laganja
Razmotrit ¢emo neke od mogucnosti izbjegavanja laganja u pre-
govorima.

1 NE PODLIJEZITE VREMENSKIM PRITISCIMA

e VVjerojatno najveci razlog za laganje u pregovorima je nedostatak
kvalitetne pripreme. Mnogi pregovaraci ¢e vrlo lako navesti da su «uhva-
¢eni» nespremni, te to koristiti kao ispriku kada su suoceni sa teskim,
izazovnim pitanjima. Kao primjer mozemo uzeti prodaju stana/kuce

- na pitanje vlasniku da li je do sada imao neke ponude, vecina ce ih
odgovoriti «da» jer se jednostavno plase izgovoriti istinito «ne» jer su
uvjerenja da ce ih takvo priznanje potencijalno skupo kostati. Mogu¢
istiniti odgovor bi bio: «Stan je na trZistu nekretnina odredeno vrijeme te
ocekujemo kvalitetne ponude u narednom periodu».

Istovremeno, ako se tema razgovora unaprijed detaljno odredi (s
to¢nim redoslijedom stvari o kojima se treba razgovarati), izvjesno je
da ¢e se mnoga pitanja postaviti unaprijed, a time je i vjerojatnost za
«nespremnost», tj. za koristenje laZi puno manja.

ODBIJTE DATI ODGOVOR NA POJEDINA PITANJA

eSuoceni s teskim pitanjem, nije nerazumno insistirati na tome da
nemate dozvolu za davanje odgovora, ili re¢i da vam nedostaju sve in-
formacije potrebne za odgovor. Cak i kada imate odgovor i dozvolu da
prenesete informaciju, ne morate se osjecati duznim da iznesete sve sto
znate. Zadrzavanjem instinktivne potrebe odgovaranja na sva postav-
liena pitnaja, istovremeno reducirate broj potencijalnih lazi.

Razlog zbog kojeg je odbijanje davanja odgovora prihvatljiva op-
cija leZi u ¢injenici da mnogi pregovaraci postavljaju pitanja na koja ni
sami nisu spremni odgovoriti.

USVOJITE NACELO

3 oRECIPROCITETA U
RAZMJENI INFORMACIJA

Informacija ima svoju
vrijednost. Ako druga stra-
na Zeli da vi otkrijete vase
povlastene podatke, ona
bi trebala biti spremna pru-
Ziti nesto vrijedno zauzvrat.
Poenta je u pomaku iz prakse
«otkrivanja» informacija u prak-
su «razmjene» informacija. Ovakav
pristup takoder smanjuje vjerojatnost upotrebe laZi.

Da li raditi i Ciniti ono
Sto mislite da je ispravno
ili ono $to vam donosi najvise

koristi? Postoji i strateska dilema:
dok su neki benefiti koristenja
lazi odmabh vidljivi, u slucaju
otkrivanja lazi - i ugled i profit
takvog pregovaraca su u
opasnosti.

4 POGLED U BUDUCNOST

eVecina pregovaraca uglavnom razmatra samo kratkoro¢ne kon-
zekvence, tj. ne pridaje veliku vaznost svojim odlukama u budu¢nosti.
Dobici i gubici s kojima se trenutno suocavaju se ¢ine veoma bitnim,
$to dovodi do previda prednostiizgradnje povjerenja i dugoro¢nog po-
slovnog odnosa. Ako ne postoji medusobno povjerenje izmedu strana,
izvjesno je da Ce se laZi kad-tad poceti upotrebljavati.
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POSTANITE BOLJI PREGOVARAC



