== Osnove internacionalnog
pregovaranja — II. dio

SUPERPRODAVAC

Kojem od modela c¢e prodavac pribjeci
u fazi pregovaranja ovisi o nekoliko faktora

a oni najvazniji su trenutna pregovaracka
pozicija i iskustvo.

U prethodnim nastavcima kolumne smo naveli tri osnovna prego-
varacka modela:

1. Pobjeda ili poraz (distributivni model, cjenkanje)

2. Pregovaranje kao rjeSenje problema (integrativno ii principijel-
no pregovaranje)

3. Pregovori da bi se pokazala nadmo¢ - neki autori smatraju da je
to varijanta modela 1.

Koji model dovodi do najboljih rezultata? Sasvim je sigurno da ce
neki pregovaraciistaci prednosti i odredena iskustva primjene modela
1.13. —tj. kada su im cjenkanje ili pokazivanje nadmoci osigurali pro-
daju ili postizanje dogovora.

Medutim vecina iskusnih pregovaraca se slazu u konstataciji da pri-
stupanje medunarodnim poslovnim aktivnostima kao prilici za rjesa-
vanje problema ima vise vjerojatnoce za uspjesniji ishod nego kada se
koristi model 1. ili model 3.

Metoda cjenkanja

Naime pristup 1. (cjenkanje) ne omogucava stranama u pregovori-
ma da do kraja iskoriste svoje mogucnosti. Uzmimo za primjer situaciju
u kojoj ste otputovali na Filipine da bi ste ugovorili nabavu dijelova za
vasu proizvodnu liniju. Po samom dolasku, impresionirani ste izgled-
nom tvornice, kvalitetom dijelova, efikasnosti zaposlenih. Pregovarate
o visegodiSnjem ugovoru, sve ide kako treba, medutim zastajete kod
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cijene. Naime usporedujete cijene koje spominju Filipincii one koje tre-
nutno placate vasem dobavljacu. Filipincitraze USD2.60 po sastavhom
dijelu (3to je i dalje manje od onoga $to trenutno placate vasem doba-
valjacu), medutim Vi trazite cijenu od USD1.95. Vasi argumenti za ni-
zom cijenom idu u smislu veceg rizika, tj. oslanjanja na neprovjerenog
stranog dobavljaca koji je istovremeno veoma udaljen od vase tvornice.

S druge strane Filipinci opravdavaju svoju cijenu zbog njihovog rizi-
ka - opremanja svojih proizvodnih hala sa dodatnom opremom neop-
hodnom za proizvodnju vama potrebnih dijelova. Obje strane pribje-
gavaju koristenju modela 1. (cjenkanje) - Filipinci sniZzavaju svoju cijenu
na USD2.50, a vi svoju povecavate na USD2.05. | dalje ste na udaljeno-
sti od USD0.45 po sastavnom dijelu.

Tocka otpora

To vam sve polako ide na Zivce i prebacujete se na model 3. (nad-
moc). Pocinjete lupati Sakom od stol, te se ¢ak odlucite demonstrativ-
no dici od stola, navodeci da vise nema smisla za nastavkom pregovo-
ra (o¢ekujuci da ¢e vas Filipinci pozvati da se vratite i napravite daljnje
ustupke u cijeni). Da, mogucnost za tako nesto i postoji, medutim po-
stoji i veliki rizik da se to ne dogodi. Sto god se desilo, ono 3to ste upra-
vo uradili, ne pravi bas dobre temelje za nastavak suradnje.

S druge strane, razmotrimo opcije kada bi obje strane mozda mo-
gle izaci izvan svojih tocki otpora (USD2.50 i USD2.05). Da li bi Filipin-
ci bili voljni dodatno sniziti cijenu u slucaju vase potpore pri ulasku na
trziste EU? Da li bi to bili voljni uciniti kada bi ste se vi obvezali naruciti
vecu koli¢inu ili potpisati duzi ugovor? Da li bi bili voljni to uciniti uko-
liko bi uvjeti placanja bili manje restriktivni (kraca valuta placanja itd.).

S druge strane, da li bi vi bili voljni platiti vecu cijenu u slucaju brze
dostave, boljeg kvaliteta, eventualnoj pomoci prilikom ulaska Vasih pro-
izvoda na filipinsko trziste?

Vjerojatno da bi barem dio od navedenih mogu¢nosti bio intere-
santan za jednuili obje strane. Medutim, uvjet za realizaciju takvog sce-
narija je prebacivanje na pregovaracki model 2. (rjeSavanje problema,
integrativno/principijelno pregovaranje).
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