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U PROCESU PREGOVARANJA SU KLJUCNE: PRIPREMA |
DOBRE KOMUNIKACIJSKE VJESTINE.
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pregovarackog procesa

atra se da faza pripreme donosi devedeset procenata uspjeha u pregovoru.
spjesni pregovaraci odvajaju najmanje onoliko vremena za pripremu koliko i za
same pregovore. Osnovni zadatak u ovoj fazi je prouciti i utvrditi raspolozive izvore
informacija i na osnovu toga utvrditi sopstvene potrebe, Zelje i moguénosti. Ako
se dobro analiziraju potrebe jedne i druge strane, lakse se dolazi do takozvanog
,Wwin-win“rjesenja, tj. rjeSenja koje ¢e maksimalno zadovoljiti i jednu i drugu stranu.
Ukoliko protivnik ne misli isto i namece neko drugo rjeSenje, potrebno je odrediti i
svoju najbolju alternativu, tzv. BATNA (The best alternative to a naogotiated agree-
ment), odnosno drugu najbolju odluku.

Najvaznija i najvrednija vjezba je ,proba“ lako pregovori mogu da budu sasvim
drugadiji nego sto smo ih zamisljali, nista ne moze zamijeniti detaljnu pripremu.
Ona je klju¢ za uspjesSno pregovaranje.

2) Pregovaracki proces, odnosno susret u kome se tezi ostvarivanju sporazuma.
Neophodno je ucniti sve da se smanji tenzija i izrazi namjera i zeljo za uspjesnim
ishodom pregovora za sve ukljucene strane. U ovoj fazi su od kljuc¢nog znacaja
vjestine komunikacije i upravljanje sopstvenim emocionalnim stanjima.

3) Zatvaranje pregovora - provjera dogovorenog, zakljucivanje sporazuma i
potpisivanje




1.  DEFINISATI CILJ PREGOVORA

« Sta Zelim da postignem po zavretku pregovora?

* Ispitajte svoje interese i motive. Zasto mi je bitno postici bas taj rezultat?

2. POSTAVITE SE U POZICIJU DRUGE STRANE

Ukoliko zelite da postignete kvalitetan dogovor sa svojim sagovornikom, morate
biti u stanju da se Sto realnije postavite u njegovu poziciju i sagledate njegova
ocekivanja:
* Razmislite koji bi vasi interesi, preferencije i potrebe bile da ste na mjestu
vaseg sagovornika?

- Sta znate o njenim poslovnim performansama?
* Koliko je vazan sporazum za drugu stranu?

* Koje ciljeve druga strana zeli da ostvari uz pomo¢ ovog sporazuma?

3. SASTAVITE LISTU SVOJIH KRITERIJUMA | USLOVA

Kada napisete listu svojih uslova, jos jednom razmislite da li ste naveli sve uslove i da
li je njihovo ispunjenje mogucde bez vecih komplikacija. Poredajte ih po prioritetima.

4. ODREDITE NAJBOLJU ALTERNATIVU SPORAZUMU

Odredite vasu opciju u sluc¢aju da ne postignete sporazum tokom pregovora.
DefiniSite taCcku u kojoj mozete da odbijete ponudeni prijedlog ili da ga prihvatite
ukoliko imate interesa. Vazno je da o tome razmislite prije pregovora, kako biste
bili sporemni ukoliko dobijete neki prijedlog koji odstupa od sporazuma (nekad to
moze biti Cak i boljao ponuda, od nasih ocekivanja, ali ako nismo razmislili o svim
opcijoma, u trenutku se moze desiti da je ne prepoznamo)



5. NA PREGOVORIMA

* Pazljivo slusajte
 Postavljajte pitanja
* Ne ,pecati‘ se na prvo odbijanje

+ Kada iznesete svoj prijedlog, ne pitajte ,hoces-neces” strpljenje, sacekajte
i slusajte njegov feedback, zapisujte, ponovite, parafrazirajte i ugradite te
primjedbe u ponudu

« Ukoliko je moguce ne sjedite jedni naspram drugih, time se Salje porukao, da
se borimo oko necega sto je izmedu naos.

+ Odupirite se potrebi da smislite odgovor prije nego sto sagovornik zavrsi sa
izlaganjem

Svaki uspjesan pregovarac polazi od pretpostavke da je sve podlozno pregova-
ranju, da nema zabranjenih tema i "zabetoniranih” stavova. On ne prima stvari
"zdravo za gotovo’, ne vjeruje bezuslovno u sve sto mu se kaze i spreman je da
otvori svaku temu za koju smatra da je vazna.

Jedna od najvaznijih odlika i najjace oruzje dobrih pregovaraca je da umiju da
sluSaju svoje sagovornike. Ako date priliku drugoj strani da govori, ona ¢e vam
reci sve Sto Zelite da znate. Treba obratiti paznju na sledecle stavke: vodite racuna
da vas sagovornik uvijek govori vise od vas (idealno je da vi govorite 30%, a vas
sagovornik 70%). Ne prekidajte svog sagovornika.

Zatrazite od sagovornika da pojasni ono sto je rekao, kako bi se izbjeglo nerazu-
mijevanje. Naucite da protumacite "govor tijela” svog sagovornika, jer se tu mozda
krije prava poruka.

Postavite pitanje - i zadutite. Ponasajte se kao novinar koji vodi intervju.




Uspjesni pregovaraci su optimisti koji imaju velike ambicije i ocekivanja. Ako oceku-
jete malo, vjerovatno ¢ete malo i dobiti. Ako ocekujete puno, imate dobre Sanse da
nesto od toga i ostvarite.

Postavljajte "otvorena’ pitanja, na koja se ne moze odgovoriti sa "da” ili 'ne”. Nemojte
da postavljate pitanja koja sagovornika stavljoju u defanzivu i koja mogu da budu
neprijatna. Pitajte ,Sta ako?* Ponudite alternative, jer time pokazujete da postujete
sagovornika.

Jedna od najvecdih prepreka za uspjesno zakljuCenje pregovora je nestrpljenje i
razumljiva ali neopravdana teznja da se sto prije zavrsi sa poslom. Na pretpostavci
ljudske nestrpljivosti pocCivaju mnoga pravila uspjesne trgovine. U pregovorima
prednost ima onaj koji nije opterec¢en faktorom vremenaq, ili koji to umije tako da
predstavi.

Budite fleksibilni i spremni da preispitujete i mijenjate svoje stavove, posebno ukoli-
ko se ispostavi da pretpostavke od kojih ste posli nisu bile tacne.

Dobar dogovor je onaqj koji za rezultat ima zadovoljstvo, a zadovoljstvo postoji
kada su zadovoljene osnovne potrebe i interesi ucesnika u pregovorima. Zbog
toga se iskusni pregovaraci uvijek pitaju: ,Koko da pomognem drugoj strani da
bude zadovoljna“? Oni znaju da mogu da dobiju ono Sto zele, ukoliko sagovornik
osjeca da su njegove osnovne potrebe zadovoljene. Time zadovoljstvo sagovornika
postaje kljucni faktor u ostvarenju sopstvenih interesa.

U odnosu na prosjecne osobe, uspjesni pregovaraci su spremniji da preuzmu rizik
koji im se €ini razumnim i opravdanim. Uostalom, to potvrduje i sama ¢injenica da
oni nemaju problem da dovedu u pitanje sve stavke pregovora.

Preuzimanje rizika podrazumeva da trazite vise od onoga sto mislite da mozete
da dobijete, postavljanje "ultimatuma” drugoj strani, kao i spremnost da podize-
te tenziju, dramatizujete i "glumite. U'repertoar” izvrsnih pregovaraca - glumaca
tokode spadaju smijeh, vika, "kuknjava’, tisina, demonstrativno ustajanje.




Uspjesni pregovaracdi su uvijek usmjereni ka rjeSavanju problema. Oni se bave
predmetom pregovora, a ne licnos¢u pregovaraca, zbog ¢ega i sami ne primaju
stvari licno. Oni ne dozvoljavaju da njihova osje¢anja stanu na put ostvarenju
njihovih ciljeva, sto je najbolji put ka uspjeSnom zakljucenju pregovora.

Dobri pregovaraci uvijek nastoje da imaju vise opcija na raspolaganju. Ako zavise
od samo jedne opcije - a to je uspjesSan zavrsetak pregovora, oduzimaju sebi pravo
da kazu "ne’, ustanu i odu, Cime sebe stavljaju u inferioran i tezak polozaj.

Izvori: 1. Vestina poslovnog pregovaranja, Dr Dobrica Vesié, Mr Lidija Beko, sruéni ¢lanaok Ekonom-
ski horizonti 2. Pregovaranje, Harvard Business School, Data Status, Beograd 3. Materijal NLP
Network-a.
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