Za razgovor i

rue navodenja onog $to Zelite reci, vazno

Je postaviti okvir komunikacije i “setira-
ti” (podesiti filtere) sugovornika u Zeljenom
smjeru, odnosno reci (redoslijed sastavnih di-
jelova nije klju¢an):

- opcenito zasto je vazno ono $to govorite

- koji je cilj Vaseg obracanja

« na koji nacin zelim da se sugovornik po-
stavi, kako da Cuje ono Sto ¢ete mu reci/kaze
ono S$to cete od njega traziti i

» zbog ¢ega je za njega/nju vazno da se
tako postavi (Sto time dobiva)

Primjer s ¢lanom tima, kada smo involvi-
rani u interno pregovaranje:

« “Prije nego vidimo koje su nam sve op-
cije u ovoj situaciji, vazno je da to¢no vidimo
$to se dogodilo. Da bih ti mogao najbolje po-
moci, trebam informacije od tebe, pa te molim
da mi odgovoris na nekoliko pitanja.

- Siguran sam da je i tebi, bas kao i meni,
vrlo vazno da ovaj nesporazum rijeSimo $to
prije, pa idemo onda zajedno vidjeti $to mo-
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Otvaranje razgovora,
setiranje komunikacije

ROSTANITE BOLJI PREGOVARAC -

Zemo napraviti. Slazes se s tim?» - tu u 95% si-
tuacija sugovornik odgovara sa «da»

-..paide konkretan sadrZaj, navodenje op-
cija, postavljanje jos pitanja itd.

Korisna je za ostvarivanje utjecaja i poti-
canje zeljenog pristupa sugovornika u razgo-
voru o problemu. Siroko je primjenjiva, a po-
sebice u situacijama napete komunikacije

58. nastavak

vjerenje te €ini «blizim» za daljnju komuni-
kaciju, otvorenijim za konstruktivni razgovor.

- Na taj nacin stvaramo uskladenost s
drugom stranom, opet postajemo dio «istog
tima».

Npr. drugi pregovara¢ uopce ne Zeli ¢uti
vase argumente:

«Vjerujem daVam je vazno da se ovu situ-
aciju rijeSimo $to prije.

« | siguran sam da pritom Zelite $to prije
pronaci dogovor koji vam odgovara.

-l vjerujem da Zelite imati $to manje potes-
koca oko ostvarivanja svog prava na....

.. i upravo zbog toga Vam predlazem da
me sada trenutak saslusate do kraja, kako bi
ste dobili sve potrebne informacije i onda toc-
no znali $to izabrati i odluiti za sebe.

Moguce je djelovanje u dva smjera - mo-
tivacija od nezeljenog ili pak poticanje prema
Zeljenom, tj. ili motivacija navodenjem opa-
snosti ili pak navodenjem benefita od nekog
ponasanja ili reakcije. Klju¢no je koristiti pita-
nja ili izjave na koje nuzno dobivate potvrdno
«da» od sugovornika/klijenta, kako biste na-
kon toga, nakon ostvarenog slaganja s njim
i podizanja i njegove svijesti o vaznosti vlasti-
tog konstruktivnog pristupa situaciji/razgovo-
ru, imali laksi put za slanje one ciljane poruke
koju trebate poslati.

Opcenito je vazno - stalno naglasavati i
podsjecatina podruéja slaganja, zajednicku
svrhui ciljeve (“Svima nam je tu u interesu da
ovaj nesporazum bude rijesen sto prije i na Vase
zadovoljstvo, zar ne? E pa onda, idemo vidjeti
koje sunam opcije pa da tako i bude.”..)

Miaden Janci¢

u pregovorima, ili
kad morate prenijeti
i neke nezeljene po-
ruke ili spominjati ne-
ugodne teme.
Sastoji se od po-
stavljanja 3 pitanja/
tvrdnje na koje su-
govornik logi¢no
odgovara s “da”. To
ga emocionalno
umiruje, vraca po-
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