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seminarima iz ove oblasti.

ako bismo najbolje razumeli ta je
to pregovaranje, kao i sve njego-
ve karakteristike, neophodno je
da ovaj pojam prvo definiSemo.
Pregovaranje mozemo da definiSemo kao
dvosmernu komunikaciju osmisljenu za po-
stizanje sporazuma kada dve strane imaju
neke zajednicke, a neke suprotstavljene in-
terese. U tom smislu potrebno je napraviti
razliku izmedu integrativnog pregovaranja,
koje podrazumeva pregovaracku situaciju
u kojoj postoiji vise od jedne stavke o kojoj
se pregovara, i principijelnog pregovaranja,
koje se odnosi na nalazenje nadredenog
cilia ¢ije ¢e ostvarenje obema stranama
doneti korist. Radi jo$ bolje demistifikacije
ovog pojma, neophodno je da znamo i §ta
pregovaranje nije. Pregovaranje se najée$ce
mesa sa sledeéim pojmovima:
* cenkanje i distributivno pregovaranje -
gde postoji samo jedna stavka, i svaka stra-
na Zeli dobiti veci deo toga;
* prodaja - gde je nasa potreba da prodamo
veca od potrebe druge strane da kupi;
* kupovina — gde je potreba druge strane
da kupi veéa od nase potrebe da prodamo;
* manipulacija - koja predstavlja neposten ili
pristup u kome se koristi odnos samo da bi
se ostvarile sopstvene potrebe.
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Uspesna priprema
preduslov za zeljeni ishod u
pregovaranju

Principijelno pregovaranje je postalo
prisutno u mnogim sferama zivota, kako
na nivou pojedinaca ili kompanija, tako i
drzava. Ipak, kao posledica nedovoljnog
razumevanja samog procesa pregova-
ranja, mnogi ne smatraju sebe dovoljno
kompetentnim da ucestvuju u njemu.
Jedan od uzroka mozda lezi i u nedovolj-
no dobroj pripremi i neu€estvovanju na
obukama za razvoj odgovarajucih prego-

Pregovaranje je aktivnost svojstvena ljudima koja je stara koliko i bilo koja poslovna delatnost. Medutim, sve do
Sezdesetih godina dvadesetog veka ovoj temi nije pridavano mnogo znacaja u naucnim i poslovnim krugovi-
ma. Tek u ovom, istorijski gledano, kratkom vremenskom razdoblju, prakticari i teoreticari su poceli da stavljaju
akcenat na razli¢ite aspekte ovog vida komunikacije. Mnogi strucnjaci tvrde da najbolje rezultate u procesu pre-
govaranja postizu oni koji poseduju znanje i vestine o tome, zbog Cega se poseban znacaj pridaje treninzima i

Fazi pripreme se obi¢no pripisuje 80% us-
peha u pregovaranju, zbog Cega je treba
shvatiti vrlo ozbiljno. Evo nekoliko prakti¢-
nih saveta kako da $to uspesnije prodete
kroz ovu fazu:

1. Definisite sopstvene ciljeve i oekivanja
Jasno postavljanje ciljeva je vazan deo pri-
premne faze, zbog ¢ega vam savetujemo
da definiSete Sta to oCekujete od prego-

Pregovaranje mozemo da definiSemo kao dvosmernu komunikaciju
osmisljenu za postizanje sporazuma kada dve strane imaju neke zajed-

nicke, a neke suprotstavljene interese.

varackih vestina. U nastavku ovog teksta
odgovoriéemo na pitanje zasto je pripre-
ma najvaznija faza u procesu pregovara-
nja, a predloziéemo i neke prakti¢ne sa-
vete kako mozete bolje da se pripremite.

Veéina teoretiCara i praktiara iz oblasti
pregovaranja se slaze u tvrdnji da mora-
mo da budemo svesni u kojoj meri ishod
pregovora zavisi od nas samih i od na-
¢ina na koji vodimo pregovore. Drugim re-
¢ima, rezultat koji postizemo pregovara-
njem u najvec¢oj meri zavisi od toga koliko
truda i napora ulazemo u pripremu samog
procesa.

vora, Sta bi za vas bio idealan, a Sta za-
dovoljavaju¢i ishod, gde ne zelite da pra-
vite kompromise, a gde mozete da pravite
ustupke. U tome moZze da vam pomogne
postavljanje cilieva pomo¢u SMART mo-
dela, Sto ée redi da vas$ cilj treba da bude:
specifi€an, merljiv, atraktivan, realisti¢an,
tempiran. Osim ovako utvrdenih polaznih,
maksimalnih, minimalnih i ciljanih pozici-
ja, potrebno je da predvidite i stvari koje
bi mogle da budu kljuéne ili problemati¢ne
na putu do postizanja konaénog ishoda
pregovaranja, ali i da predvidite razli¢ite
scenarije, ishode i mehanizme za prevazi-
lazenije rizika.

2. Prikupite Sto vise relevantnih infor-
macija

Nadite i proucite izvore informacija i pove-
zite ih s vlastitim potrebama, Zeljama i mo-
guénostima, ali i potrebama druge strane.
Kao izvori informacija mogu da vam poslu-
Ze istrazivanja, izvestaji, razgovori, internet,
knjige i dr. Predlazemo da kao cilj sebi po-
stavite prikupljanje viSe znanja i informacija
o temi od druge strane, a lista stvari na koje
mozete da stavite fokus u poslovnim pre-
govorima su: delatnost, trziste, klijenti proi-
zvodi, usluge, konkurencija, troSkovi, cenu,
vreme i tajming, finansijske opcije, praksu
pregovaranja i prethodna iskustva sa dru-
gom stranom. U ovome ne treba uzeti u
obzir samo informacije o organizaciji, ve¢ i
informacije o samim osobama koje ¢e uce-
stvovati u pregovorima.

3. Analizirajte potrebe druge strane

U dobroj analizi potreba jedne i druge
strane leZzi zapravo sposobnost da se
pronadu reSenja koja ¢e maksimalno za-
dovoljiti i jednu i drugu stranu i to bez ob-
zira Sto se u pregovore Cesto ulazi upravo
zbog postojanja nesuglasica ili konfliktnih
interesa. Pri tome ne treba da zaboravite

da pregovaraci, koga god da predstavljaju
u procesu pregovaranja, u pregovore ula-
ze kao osobe i individue sa svojim li¢nim
potrebama. Postoji veliki broj poznatih
klasifikacija potreba na koje mozete da se
oslonite, a jedna od najvise kori§éenih je

F‘epik

Dobra priprema i jasno poznavanje ciljeva
koje pregovorima Zelimo da postignemo,
odnosno nase razmisljanje o najboljoj alter-
nativi sporazumu, pomoci ée nam i da zbog
mogucih velikih pritisaka pregovore ne za-
vr§imo na nacin i s rezultatima zbog kojih

Postoji veliki broj poznatih klasifikacija potreba na koje moZete da se
oslonite, a jedna od najvise koris¢enih je Maslovljeva teorija. Ona pred-
stavlja spisak prioriteta u zadovoljenju potreba od osnovnih, fizioloskih,
pa sve do potreba za samoaktualizacijom. Dakle, pokusajte da i pre same
pregovaracke situacije upoznate prioritete u zadovoljavanju stvarnih po-
treba druge strane jer vam to otvara vise prostora za win-win ishode.

Maslovljeva teorija. Ona predstavlja spi-
sak prioriteta u zadovoljenju potreba od
osnovnih, fizioloskih, pa sve do potreba za
samoaktualizacijom. Dakle, pokusajte da i
pre same pregovaracke situacije upoznate
prioritete u zadovoljavanju stvarnih po-
treba druge strane jer vam to otvara viSe
prostora za win-win ishode. Za informacije
koje vam nedostaju pripremite i listu pita-
nja koja Cete postaviti drugoj strani kako
biste $to bolje razumeli njene potrebe i
poziciju, §to ¢e vam omoguditi da lakSe
pronadete zajednicki cilj i da se oslonite
na njega u procesu pregovora.

¢emo kasnije zaliti. Ovaj korak nam Cesto
donosi vece samopouzdanje i sigurnost u
komunikaciji s drugom stranom, $to obi¢no
utie i na sam ishod pregovora. Pripremite
se veé za prve sledece pregovore na ovako
strukturisan nacin i pratite kakve ¢e vam
rezultate to doneti. MoZda se i sami iznena-
dite...
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