SUPERPODAVAC

" PREGOVARACKA DILEMA - II. dio

-,

U proslom nastavku kolumne smo
razmatrali prakti¢ne aspekte razli¢itih
kombinacija «pregovaracke dileme» koju su
u sredinom 80-tih godina ustanovili Lax i
Sebenius.

druge strane, pregovaracka dilema je jedan od sredisnjih koncepa-

ta u teoriji pregovaranja koja je manje relevantna za vrhunske pre-
govarace nego $to to pregovaracka literatura sugerira.

Jedna od osnovnih pretpostavki ove «dileme» je pretpostavka da ¢e
strane u pregovaranju ipak napraviti kakav-takav dogovor - bez obzira
bio on odli¢an (Great), osrednji (Mediocre) ili uzasan (Terrible).

U pregovarackoj teoriji to znadi da je ¢ak i najgora opcija za oba
pregovaraca (Ward-a i Stone-a) - uzasan rezultat - ipak biti bolja od
BATNE (Best Alternative to Negotiated Agreement) obojice pregovaraca.

To u praksi to jednostavno nije uvijek slucaj. Naime vrhunski prego-
varaci nece prihvatiti «uzasan» rezultat - vjerojatnost da ¢e se dogovor
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postici je direktno proporcionalan profitu koji takav dogovor donosi.
Ukoliko za trenutak ostavimo pretpostavku da se dogovor mora desiti
po strani (Sto je uobicajeni pristup «Pregovarackoj dilemi»), dolazimo do
puno realnijeg scenarija u kojem se vjerojatnost da druga strana kaze
«da» povecava s velicinom kolaca kojega i ona dobiva.

Za razliku od proslog scenarija (opisanog u prethodnoj kolumni)
uvedimo vjerojatnost da ¢e se dogovor uopce desiti (izmedu dva pre-
govaraca, Ward-a i Stone-a). Razmotrimo Ward-ov izbor - ako igra na
kartu «Claim», moguce je dobiti ili osrednji (Mediocre) ili manje vjerojat-
no odli¢an (Great) rezultat. No, ako igra na kartu «Create», vjerojatno je
da ¢e dobiti dobar (Good) rezultat, i manje vjerojatno uzasan (Terrible).

Stone ima identic¢an izbor, s istim rezultatima.

Create Claim
Good

Great

unlikel

Create

Terrible

Mediocre

Claim

Sto nam ovo zapravo govori?

Ukoliko uvedemo «sumnju» da e se dogovor (Deal) uopce desi-
ti, dominantna strategija u pregovarackoj dilemi umjesto Claim/Claim
(kako je opisana u proslom nastavku) postaje Create/Create.
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