STRATEGIJE | TAKTIKE PREGOVARANJA

Skorup Sokoli¢, Maja

Master's thesis / Specijalisticki diplomski strucni
2020

Degree Grantor / Ustanova koja je dodijelila akademski / strucni stupanj: Polytehnic in
Pozega / Veleuciliste u Pozegi

Permanent link / Trajna poveznica: https://Jum.nsk.hr/urn:nbn:hr:112:342775

Rights / Prava: In copyright /Zasti¢eno autorskim pravom.

Download date / Datum preuzimanja: 2024-05-20

Repository / Repozitorij:

‘y/,,,gi),; P\ - - -
[pimErmeiie) WELEUCILISTE U POZEGI . o o
{jgg; :;21 STUDIA SUPERIORA POSEGANA Repository of Polytechnic in Pozega - Polytechnic in

Pozega Graduate Thesis Repository

AN §epér

rd i r.ns k . h r DIGITALNI AKADEMSKI ARHIVI I REPOZITORLI


https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:112:342775
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
https://repozitorij.vup.ftrr.hr
https://repozitorij.vup.ftrr.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/vup:2341
https://dabar.srce.hr/islandora/object/vup:2341

VELEUCILISTE U POZEGI

STUDENTICA: MAJA SKORUP SOKOLIC, MBS: 295

STRATEGIJE I TAKTIKE PREGOVARANJA

DIPLOMSKI RAD

1Z KOLEGIJA VJESTINE PRODAVANIJA I PREGOVARANJA

Pozega, 2020. godine



VELEUCILISTE U POZEGI

DRUSTVENI ODJEL

SPECIJALISTICKI DIPLOMSKI STRUCNI STUDIJ TRGOVINSKO POSLOVANIE

STRATEGIJE I TAKTIKE PREGOVARANJA

DIPLOMSKI RAD

1Z KOLEGIJA VJESTINE PRODAVANJA I PREGOVARANJA

MENTOR: doc.dr.sc. Marko Sostar
STUDENTICA: Maja Skorup Sokoli¢

Matic¢ni broj studenta: 295

PoZega, 2020. godine



SAZETAK:

Pregovaranje je jedan dio sklapanja posla. Kako bi pregovaranje bilo $to uspjesnije vazno je
dobro se pripremiti za pregovore, a to se moze uciniti kroz dostupnost informacija o drugoj
strani. Tokom pregovora treba biti ljubazan te znati sasluSati drugu stranu. Razli¢ite vjestine
pregovaraca mogu pomoc¢i tokom pregovora Priprema pregovora krece od ostvarivanja cilja
koji se zeli ostvariti u pregovorima. Kroz rad su objasnjene pregovaracke taktike koje se koriste
kako bi se ostario cilj u pregovorima. Kako ponekad druga strana moze biti teski sugovornik u
radu je objasnjeno kako reagirati u takvim situacijama. Kroz rad su objaSnjene neke situacije u
pregovaranju: pregovaranje o napredovanju i pregovaranje o povisici. Kako bi se ostvario cilj
treba Ciniti ustupke drugoj strani, ali i traziti ih od sugovornika te do¢i u ravnotezu
pregovarackih pozicija. Kroz rad je objasnjeno distributivno i integrativno pregovaranje kao

dva osnovna nacina pregovaranja.

KLJUCNE RIJECI: pregovaranje, taktike, ustupci, komunikacija, vjestine

SUMMARY:

Negotiation is one part of getting a deal. In order for the negotiation to be as successful as
possible, it is important to prepare well for the negotiations, and this can be done through the
availability of information about the other party. During the negotiations, you should be kind
and know how to listen to the other side. Different skills of negotiators can help during
negotiations The preparation of negotiations starts from achieving the goal to be achieved in
the negotiations. The paper explains the negotiation tactics used to age the goal in the
negotiations. How sometimes the other side can be a difficult interlocutor in the paper is
explained how to react in such situations. The paper explains some situations in negotiation:
negotiating progress and negotiating a raise. In order to achieve the goal, it is necessary to make
concessions to the other side, but also to ask them from the interlocutor and come to a balance
of negotiating positions. The paper explains distributive and integrative negotiation as two basic

ways of negotiation.

KEY WORDS: negotiation, tactics, concessions, communication, skills
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1. UVOD

Pregovaranje je postalo uobicajeno svim ljudima. Svi su se ponekad nasli u situaciji da
moraju pregovarati. Ponekad kao kupci odredenih proizvoda, a neki ljudi jer im posao nalaze
da pregovaraju. Kroz rad su pojasnjenje osnovne vrste pregovaranja: distributivno i integrativno
pregovaranje. Ovaj rad ¢e se dotaknuti tema koje su vazne u pregovaranju kao i vjestina koje
omogucuju jasne i lak§e pregovore. Kako ljubaznost donosi pozitivnu atmosferu u svakom
dijalogu tako i u pregovorima. Pregovara¢ koji zna zdravo komunicirati, ali i slusati drugu
stranu ima prednost. Dok slusa drugu strana, on to moze iskoristiti u svoju prednost jer
sugovornik otkriva svoju pregovaracku poziciju. Ako je pregovara¢ dobar govornik moze
kontrolirati koliko informacija zeli dati drugoj strani te koliko ¢e otkriti svoju pregovaracku
poziciju. Kroz ovaj rad pojasnjenja je struktura i tijek pregovora.

Rad se sastoji od Sest cjelina ukljucujuci uvod 1 zaklju€ak. Drugo poglavlje ovoga rada
govori o vjeStinama koje omoguéuju pregovore te o vaznosti verbalne i neverbalne
komunikacije tijekom pregovora. Tre¢e poglavlje se odnosi na pripreme za pregovore te
ukazuje na vaznost samih priprema pregovora te o nacinima na koji se pregovara¢i mogu
pripremiti te koje su im informacije potrebne kako bi bili uspjesni. Takoder, trece poglavlje
govori o strukturi i tijeku pregovaranja. Cetvrto poglavlje se odnosi na vrste pregovaranja te na
vrste pregovaraca odnosno na tehnike kojima se pregovaraci sluze kako bi postigli bolji rezultat
samih pregovora te o ustupcima koje je potrebno uciniti kako bi se doslo do zakljucka
pregovorima kako bi obje strane bile zadovoljne odnosno win-win pregovaranje.

U cetvrtom poglavlju objasnjeni su taktike kojima se pregovaraci sluze kako bi ostvarili
svoj cilj. Kroz Cetvrto poglavlje su jasnije objaSnjena nacela pregovaranja kao i1 zastupljene
vrste pregovaranja odnosno situacija u kojima se pregovora kao §to je : telefonsko pregovaranje,
e-mail pregovaranje, pregovaranje o povisici te o napredovanju na poslu. Peto poglavlje se
sastoji od prakti¢nog dijela ovoga rada odnosno o anketi koja je provedena na odredenom broj
ispitanika kako bi se bolje istrazila pregovaranje na naSem podrucju te koliko su ljudi spremni
pregovarati za postignuce svojih interesa. Kroz peto poglavlje kroz grafikone je prikazano kako
su ispitanici odgovorili na pitanja vezana uz pregovaranje. Na kraju ¢etvrtoga poglavlja nalazi

se kriticki osvrt na provedeno istrazivanje.



2. VJESTINE KOJE OMOGUCUJU PREGOVORE

Kako bi se uspjesno pregovaralo i uslo sa pozitivnim stavom u pregovore vazno je znati
neke vjestine koje omogucuju lakse pregovore te daju moénost da se lakSe nosi sa pregovorima.
Kao preduvjet dobrih pregovora vazno je dobro imati dobre pregovaracke vjestine, a to se
odnosi da jasnu i nedvosmislenu komunikaciju.

Ako komunikaciju definiramo kao proces prijenosa informacija ili kao svojevrsnu
razmjenu razumijevanja, i razvoj osobnih komunikacijskih vjestina treba poceti s uvidom u taj
proces, njegove elemente i nacine postizanja zeljena razumijevanja. (Tomasevi¢ LiSanin, 2010:

115).

2.1. Komunikacija

,Komunikacija je kota¢ zamasnjak poslovnoga pregovaranja, a ona je ujedno i sredi$nja
os svih drugih naSih interakcija. No, ipak, komunikacija se, tijekom samih pregovora, ne
ograni¢ava isklju¢ivo na otvoreno sluSanje i govor — ona takoder podrazumijeva i
,metajezik*“(skriveno znacenje rijeci) i pisanje, te cijeli niz raznih drugih neverbalnih nacina
komunikacije. (Nierenberg i S. Ross, 2005: 62)

Koliko je vazno znati kulturno i jasno komunicirati tokom svakidaSnjega Zivota tako
veliku ulogu ima jasna komunikacija tijekom pregovora kao i razumijevanje neverbalnih
znakova sugovornika koji pregovaracu olakSavaju slijedeci potez. Ukoliko se jasno komunicira
te se tokom pregovora zauzima pozitivan stav to dovodi do stvaranja pozitivnog ozracja tijekom
pregovora. Komunikacija tako utjece i na tijek pregovora kao i na konacan rezultat samih
pregovora, a ukoliko se zna jasno 1 kulturno komunicirati te uz poznavanje vjeStina
pregovaranja laksSe je do¢i do Zeljenog cilja pregovora.

Pregovaranje je slozeno 1 problemi ¢e se neizbjezno javiti ako je komunikacija
nejasna. Neka vam govor bude razumljiv, privlacan i pouzdan. Budite sigurni da ste odredene
tocke pregovora opisali kratko i jasno, detaljno i to¢no. (Petar, 2001: 41)

Prema Nierenberg i S. Ross (2005) rijeci su valuta pregovora odnosno nacin na koji se
pregovara¢ izrazava moze razviti ili prekinuti raspravu. Prije izlaganja vazno je zadobiti
pozornost slusatelja ukoliko je buka u prostoriji u kojoj se odvijaju pregovori bolje je pri¢ekati
tiSinu 1 zapoceti sa izlaganjem jasnim i dovoljno glasnim tonom. Kako bi se uspjesno
pregovaralo vazno je biti dobar slusatelj odnosno slusati sugovornika i razumjeti njegove ciljeve

1 interese pregovaranja. Od iznimne je vaznosti aktivno sluSanje te usredotoCenost na ono o



¢emu se govori jer to dovodi do dobrog pregovarackog ozradja ili do negodovanja i
nepovjerenja.

Malo ljubaznosti olak$ava komunikaciju. Stvaranje osjecaja vaznosti ponekad se naziva
laskanje, ponekad hvaljenje, ponekad i ulizivanje, no stvaranje osje¢aja vaznosti kod vaseg
sugovornika moze pomo¢i tijekom pregovora (Petar, 2001: 25)

Ljubaznost je vazna tokom komuniciranja jer se druga strana osjeca ugodnije, ali i
vaznije kao i primjerice tokom kupovine u trgovini ukoliko se prodava¢ ljubazno ophodi prema
kupcu te ga slusa i razumije njegove potrebe veca je vjerojatnost da ¢e se kupac vratiti u tu

trgovinu, a ne oti¢i u neku drugu koja ima sli¢an asortiman.

Slika 1. Pravila ljubaznosti tokom pregovora

NIKADA NEMOJTE
RECI "BOLJI/BOLJA |

NEGO STO SAM TO
5 IKADA
PRONADITE NESTO MOGAO/MOGLA
STO VAM SE ZAISTA MISLITI".
MIJESAITE GORCINU
LASKAJTE LIUDIMA KOJI SA SLATKIM.
LASKANJE DOBIVAJU U
VELIKIM KOLICINAMA. NE PRETJERUITE.
POVIERITE TAINU.

Izvor: ( Izrada autora prema Petar, 2001: 26)

Na slici 1. vidljivo je da postoje pravila ljubaznosti koji mogu pomoéi tijekom
pregovora. Uputa da pregovara¢ bude odreden se odnosi na davanje komplimenata za odredenu
situaciju u kojoj se nasao sugovornik odnosno naglasak je na tome da se ne daju opceniti
komplimenti ve¢ odredeni za tu osobu te je vazno pronaéi nesto Sto se zaista pregovaracu svida

laskanje te uzivaju u laskanjima takvu osobu je vazno odmah prepoznati te djelovati. Tokom



davanja komplimenta sugovorniku vazno je da se prijasnje predrasude ili lose prethodno
misljenje o sugovorniku ne spominje. Ukoliko uz dobar kompliment se kombinira i malo
kriti¢nosti dobiva se efekt iskrenosti. U komplimentima je vazno ne pretjerivati, a ukoliko se
povjeri odredena tajna sugovorniku stvara se efekt vaznosti i povjerenja. Ukoliko se u isto
vrijeme traze usluge te se laska sugovorniku to daje efekt lazljivca koji nikako nije dobrodosao

u tijeku pregovora.

2.2, Karta pitanja za pregovore

Planirana prezentacija je 20 puta ucinkovitija od one koju izvedete spontano. Svi
profesionalni prodajni agenti, koji se nalaze medu 10% najboljih, koriste planirane prezentacije.
(Biondi¢ Vince, 2012:111)

Pomo¢u odredenih pitanja se moZe utjecati na tijek pregovora. Tako prva funkcija koja
se odnosi na zadobivanje pozornosti se odnosi na pitanja kojima se privla¢i sugovornikova
paznja. Prema Nierenberg i S. Ross (2005) druga funkcija traganje za spoznajom predstavlja

pitanja koja nuZna za nastavak diskusije te ne uzrokuju zabrinutost sugovornika.

Slika 2. Funkcije pitanja tokom pregovora

TRECA
PRVA FUNKCIJA: PETA
FUNKCIJA: DATI FUNKCUJA:
ZADOBITI NEGATIVNU ZAKLIUCITI
POZORNOST PORUKU PREGOVORE
® L/ L /) e )
DRUGA CETVRTA
FUNKCIJA: FUNKCIJA:
TRAGANIJE POKRENUTI
ZA LJUDE NA
SPOZNAJOM RAZMISLJA
NJE

Izvor: (Izrada autora prema Nierenberg i S. Ross, 2005: 69)

Prema slici 2. kao treéa funkcija predstavlja davanje negativnih poruka. Prema
Nierenberg i S. Ross namjena tih pitanja je dati sugovorniku na znanje, a ne dolazak do
spoznaje. Takva pitanja mogu dovesti do zabrinutosti sugovornika. Cetvrta funkcija se odnosi

na to da se sugovornika odredenim pitanjem na neki na¢in potakne na razmisljanje, a prema



Nierenberg 1 S. Ross ako su takva pitanja na vjest nacin postavljena ona mogu dovesti do
pozitivnih rjeSenja u pregovorima. Prema slici 2. peta funkcija se odnosi na samo zakljucivanje
pregovora gdje se koriste pitanja ¢iji odgovor predstavlja zakljuc¢ak u pregovorima.

S pomocu karte pitanja, mozete upotrebljavati pitanja da biste usmjerili faze razvoja
vaSih sljedecih pregovora. Primijetiti ¢ete da su pitanja 3. funkcije izostavljena jer sigurno
stvaraju negativno i neprijateljsko ozracje, te im nije mjesto u pozitivnim pregovorima. (
Nierenberg i S. Ross, 2005: 71)

Svakako treca funkcija davanje negativnih poruka nikako ne moze pozitivno utjecati na
tijek pregovora jer se na taj nacin daje do znanja sugovorniku kako misljenje o njemu nije
pozitivno, a to moze dovesti do negativno zakljucenih pregovora Sto nikome nije cilj pa je na

neki nacin izostavljanje te funkcije opravdano.

2.3. Razumijevanje neverbalnih znakova i metagovora

Ono §to nam sugovornik priop¢i rije¢ima predstavlja samo 7% od onoga §to o njemu
znamo; daljnjih 38% saznajemo iz nacina njegova priop¢avanja, a preostalih 55% i$¢itavamo
iz sugovornikovih neverbalnih signala. Dakle 7% poruke je verbalni sadrzaj, a 93% informacija
se ne odnose na sam sadrzaj poruke, ve¢ na intonaciju, boju glasa, izraz lica, mimiku, drzanje
tijela. (Biondi¢ Vince, 2012: 78)

Govor tijela kolokvijalan je pojam za veliko podrucje neverbalne komunikacije, a tice
se skupine komunikacijskih signala koje odasiljemo bez upotrebe rijeci. (Tomasevi¢ LiSanin,
2010: 123)

Kako kroz verbalnu komunikaciju utjeemo na tijek pregovora svojim glasom, tonom
te na¢inom komuniciranja tako se ponekad neverbalnom komunikacijom mozZe otkriti puno
viSe. Geste, mimika lica, stav koji pregovara¢ zauzme, drzanje ruku ili nogu kao 1 pogledi mogu
otkriti puno o samome pregovaracu kao 1 da li je doSao s nadom u pozitivno rjeSavanje
pregovora ili postoji Sansa da ¢e se pregovori negativno zakljuciti. Kako bi se postalo uspjesSnim
pregovaracem potrebno je nauciti dekodirati neverbalne znakove koje Salje sugovornik. Prema

Kontrola nad pokretima tijela vazna je za uspjeSno vodenje i okoncanje pregovaranja.
Pregovara¢ Cesto nemaju kontrolu nad svojim pokretima pa lako otkrivaju svoje misli
lupkanjem olovkom po stolu, stalnim popravljanjem kravate, nakaSljavanjem, ponavljanjem
rijeci, uporabom postapalica. (Petar, 2001: 56)

Otvorenost usana, blag osmijeh, opustenost ¢ela te odreden sjaj u o¢ima s druge strane

upucuju na pozitivno ili dobro raspolozenu osobu. Prema o¢ima razlikujemo iskren osmijeh od



hinjena. Pri iskrenu osmjehu zapazit ¢emo i da se ,,0¢i smiju®, a pri namjestenom ili glumljenom

ta podudaranost izostaje. (Tomasevi¢ Lisanin, 2010: 128)

Slika 3. Dekodiranje neverbalnog ponasanja

Neverbalni znakovi koji vam
potvrduju da pregovor teku

Neki nerazumijevajuci zakovi,
znakovi dosade ili

e dobro i da ¢ete uskoro

zakljuciti posao

*Ne gleda vas oCrékanje eKimanje odobravanja
ePrekrizene noge eLupkanje po stolu eZvukovi odobravanja poput
eStopala/ tijelo usmjereno ePokreti ruke prema licu "a-ha"

prema izlazu eGrickanje nozica naocala *Naginjanje naprijed
eDodirivanje/trljanje nosa eGladenje po licu eSmjeskanje

eRuka preko usta

Izvor: (Izrada autora prema Nierenberg i S. Ross, 2005: 73)

Prema slici 3. vidljivo je da poznavanje neverbalnih znakova i njihovo dekodiranje
pomaze u pregovorima, odnosno sam pregovara¢ moze po neverbalnoj komunikaciji zakljuciti
u kakovoj se poziciji nalazi. Kroz dekodiranje neverbalne komunikacije pregovara¢ zna na koji
nacin bi trebao postupiti odnosno koji je njegov slijedeci korak: bi li trebao uciniti neke ustupke
ili na neki nacin zainteresirati drugu stranu i ponovno je vratiti u pregovore.

Mozda druga strana daje znakove u kojima ne vrijedi niti pokusavati pregovarati pa
pregovarac ne mora svoje vrijeme trositi na tog sugovornika te se usmjeriti na drugoga. Ukoliko
znakovi neverbalne komunikacije daju naslutiti kako pregovori teku dobro te da se blizi
zakljucivanje pregovora to svakako moze pomo¢i pregovaracu te olaksati mu slijedeéi potez.

Kroz koristenje nekih fraza sugovornika se moze potaknuti na sumnji¢avost i obratno.
Kada sugovornik govori kao se ne treba brinuti on ve¢ na neki nacin daje do znanja da nesto
nije u redu i tada bi se trebalo postavljati dodatna pitanja te na neki nacin uciniti pritisak kako
bi se otkrila istina.

Uspravno drzanje, podignuta glava, opustena ramena i ruke govore o samopouzdanoj
osobi. Suprotnost tome su signali koji odaju nedostatak samopouzdanja i upucuju na osobu koja
je vise podlozna nego agresivna ili odlu¢na. Medutim, osim samog drZanja, razli¢iti nagibi

naseg tijela takoder odasilju pozitivne i negativne signale. (Tomasevi¢ Lisanin, 2005: 125)



Slika 4. Kategorije metagovora

Fraze
NESEVIEWE]

Fraze Kategorije
VEEVEWE] metagovora

Izvor: (Izrada autora prema Biondi¢ Vince, 2012: 91-92)

Kako bi netko postao uspjesan pregovara¢ od velike bi vaznosti bilo znati i umjeti
prepoznati ove kategorije metagovora koje mogu pomo¢éi u pregovaranju. Tako, primjerice,
fraze ublaZzavanja nastoje stvoriti podrucje gdje je sugovornik u pozitivnim mislima te jednako
tako 1 razmiSlja, fraze slutnje nagovjeStavaju nadolazecu loSu vijest, fraze nastavljanja se
odnose na to da se sugovornika navede da razotkrije svoja razmisljanja, fraze uvjeravanja su
vrste pokusSaja da se sugovornika navede da je to logi¢an odabir iako on zna da je to nelogican
odabir. Prema Nierenberg 1 S. Rosss (2005) fraze ublazavanja odgovaraju pozivu na

razuvjeravanje.

2.4. Mo¢€ uvjeravanja

Kada pregovaraci odabiru stil kojim ¢e poslati svoju poruku, oni zapravo odreduju
emocionalni ton i nadin prezentacije poruke. Neki su ljudi svadljivi, drugi su pazljivi i
prilagodljivi. Neki ljudi drze govore, drugi se upustaju u dijaloge. Neki detaljno prezentiraju
¢injenice i donose odredene zakljucke, drugi koriste metafore i rijeima slikaju predivne slike.
(Lewicki, Saunders i Barry, 2009: 209)

Moc¢ uvjeravanja ne dolazi sama od sebe, ona je rezultat vjezbe 1 rada. Kao $to se mo¢
uspjeSnog govornistva vjezba 1 kroz praksu ljudi postaju boljim govornicima tako je 1 sa
uvjeravanjem. To su dvije bitno povezane stavke jer da bi netko uspjesno drugu stranu uvjerio

u nesto mora biti dobar govornik. Ono $to moze pomo¢i u uvjeravanju druge strane je priprema



u kojoj se govornik priprema na na¢in da dobro prouci drugu stranu kako bi se lakSe nosio sa
¢injenicama tokom pregovora. Uvjeravanje pretpostavlja suptilno nametanje svoje volje drugoj
strani, nadvladavanje prigovora i navodenje druge strane da pocne razmis$ljati kao wvi.
(Nierenberg i S. Ross, 2005: 80)

Pregovaraci moraju paziti kako oblikuju poruku kojom ¢e okusati uvjeriti drugu stranu
u svoja gledista. Sadrzaj poruke, njezina struktura i stil kojim se prenosi, mogu utjecati na
uvjerljivost poruke. Drugim rije¢ima, na¢in na koji netko nesto kaze jednako je vazan kao i ono
Sto kaze, a ako drugu stranu argumenti ne uvjere, onda mozda pregovara¢ nije dobro slozio
poruku. (Lewicki, Saunders 1 Barry, 2009:212)

Kako bi pregovara¢ uspjesno nametnuo svoju volju i potaknu sugovornika na jednako
razmiSljanje mora biti vjeSt govornik te imati komunikacijske vjestine koje ¢e mu pomoci u
uvjeravanju druge strane. Prema Nierenberg 1 S. Ross (2005) neke od osnovnih metoda
uvjeravanja su:

e Logicno obrazlozenje

e IskoriStavanje snaznih osjecaja

e Oslanjanje na mo¢/prisilu

e Pronalazenje kompromisa

e Ponuda razmjene
Koriste¢i se nekom od ovih metoda te poznavajuc¢i ith, pregovara¢ ¢e se lakSe nositi sa
situacijom te u odredenom trenutku pravilno reagirati koriste¢i se odabranim tehnikama i

metodama.



3. VAZNOST PRIPREMA ZA PREGOVORE

Kako bi pregovori protekli uspjesno vazno je dobro se pripremiti za njih. Neke od
stavaka priprema su vrijeme, mjesto, strategije i tehnike koje ¢e se koristiti tokom pregovora,
odabir pregovaraca ili pregovaracke grupe, prikupljanje informacija o drugoj strani kao i
relevantnost izvora informacija o drugoj strani. Treba planirati i strukturu 1 tijek pregovora kao
1 definirati ciljeve koje pregovarac zeli ispuniti.

UspjesSan proces pregovaranja sve manje ovisi o talentu pregovaraca, a sve vise o
poznavanju teorije 1 prakse pregovaranja. Pregovaranje je jedna od strategija rjeSavanja
konfliktnih situacija zasnovanih na interesima i treba ga promatrati kao jedan od kljuc¢nih
poslovnih procesa koji dodaje vrijednost za tvrtku, ali 1 za njezine klijente i poslovne partnere.

Poduzetni¢ki portal, URL:https://www.poduzetnistvo.org/news/pregovaranje-kao-strategija-

za-uspjesno-rjesavanje-konflikata [pristup 04.11.2020.]

3.1. Odredivanje ciljeva te koriStenje BATNE u pregovorima

Prema Biondi¢ Vince (2012) za samu pripremu pregovora treba odrediti granice (uz
brojeve i ¢injenice treba se pripremiti i verbalno, emocionalno 1 takticki), ciljeve u pregovorima
(trebalo bi sastaviti popis svih ciljeva koji se Zele posti¢i u pregovorima te ih treba poredati po
vaznosti). Tokom priprema u pregovorima treba odrediti svoje Zelje koje se odnose na cijenu,
kvalitetu proizvoda, vrijeme isporuke , koli¢ine proizvoda koji se zeli kupiti $to ujedno
predstavlja osnovu za diskusiju.

Nakon odredivanja ciljeva buducih pregovora, pocetni je korak u postupku pregovaranja
izbor druge pregovaracke strane. Izbor poslovnog partnera ne smije biti slucajan, ve¢ posljedica
naseg svjesnog izbora. (Vukmir, 2001: 39)

Koliko je vazno odrediti ciljeve koje pregovarac Zeli ostvariti vazno je pomno odrediti
poslovnog partnera s obzirom na situaciju na trzistu te s obzirom $to on moze ponuditi i koliko
se ciljeva s tim partnerom moze ostvariti te nudi li on ono §to treba pregovaracu.

Sedam je tehnika koje ¢e vam pomoci u pregovorima s najtezim protivnicima:
1. Upoznajte svoj tim s tvrtkom dobavljaca - Google i LinkedIn idealni su za dobivanje
korisnih informacija o voditelju nabave, dobavljacu i jo$ puno toga.
2. Otkrijte agendu dobavljaca - sudionici pregovora, e-mail adrese, telefonski brojevi,

popis pitanja o kojima dobavlja¢ Zeli razgovarati.


https://www.poduzetnistvo.org/news/pregovaranje-kao-strategija-za-uspjesno-rjesavanje-konflikata
https://www.poduzetnistvo.org/news/pregovaranje-kao-strategija-za-uspjesno-rjesavanje-konflikata

3. Upoznajte se s drugom stranom - kada ste saznali tko su sudionici pregovora, vrijeme
je da ih individualno upoznate prije nego s njima sjednete za stol.

4. Pregledajte povijest dobavljaca - stara izreka kaze da oni koji se ne mogu sjetiti proslosti
osudeni su to ponoviti, zato provjerite dosada$nji rad dobavljaca.

5. Odaberite 1 pripremite svoj pregovaracki tim — priprema, priprema i opet priprema.

6. Vjezbajte neverbalne signale — sa svojim pregovarackim timom uvjezbajte neverbalne
signale koji ¢e ih upozoriti kada trebaju prestati pricati ili kada trebaju promijeniti smjer
rasprave.

7. Razvijte 1 izradite strategiju — s pregovarackim timom analizirajte izradenu strategiju

prije susreta s drugom stranom. Logiko, URL: https://www.logiko.hr/izvori/clanci/46-

pregovarac-crni-pojas/145-7-tehnika-za-pripremu-pregovora [pristup 1.9.2020.]

BATNA potjece jos iz 1991. godine iz knjige tri pisca koji su pomocu koristenja BATNE
pokusavaju do¢i do najboljeg rjesenja koje se moze postici.
To rjeSenje je “najbolje rjeSenje dogovora koji se moze postiéi u pregovoru” (Best Alternative
to a Negotiated Agreement, BATNA) te isticu kako pregovaraci moraju znati vlastitu BATNA-
u, ali i BATNA-u druge strane. Vrijednost necije BATNA-e uvijek se odreduje prema
dogovorima koji se mogu posti¢i u teku¢im pregovorima. BATNA moze nuditi neovisnost,
ovisnost ili meduovisnost s nekim drugim.

MATE,URL:https://www.mate.hr/FlippingBook/pregovaranje/files/assets/common/downloads/public

ation.pdf [pristup 1.9.2020.]

KoriStenje BATNE moze pomoc¢i u pregovorima i1 ona je zasigurno dio priprema za
pregovore jer u BATNI se postavljaju ciljevi te se u omjer stavljaju ciljevi i interesi obiju strana
te se na taj nacin i pregovara¢ priprema za pregovore analizirajuéi svoje stavove, ciljeve 1
interese 1 interese 1 ciljeve druge strane te na taj nacin priprema svoju prezentaciju i nacin
pregovaranja.

Prema Siedelu (2018) treba postaviti 6 pitanja tijekom analize pregovaranja:

1. Koji je moj op¢i cilj u pregovorima? Koji je vas cilj?

Koja su mi pitanja najvaznija u ostvarenju tog cilja i zasto su ta pitanja vazna?
Koja je moja najboje alternativa predmetnom pregovaranju (BATNA)?

2
3
4. Koja je moja rezervacijska cijena?
5. Koja je najvjerojatnija cijena?

6

Koji je moj nategnuti cilj?
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Primjerice ukoliko se kupuje odredeni proizvod pregovara¢ mora odrediti svoj cilj u tim
pregovorima, ali jednako tako treba prouciti koji je cilj druge strane. Zatim §to mu je vazno u
ostvarenju toga cilja (primjerice cijena, kvaliteta, rok isporuke proizvoda, koli¢ina) te koja je
njegova alternativa odnosno najbolji zavrsetak pregovora. Treba se odrediti rezervacijska cijena
odnosno najvisa cijena koju je spreman ponuditi, te najvjerojatnija cijena- on koja Ce se
vjerojatno i dogovoriti. Nategnuti cilj predstavlja najnizu cijenu iz kupceve perspektive i
obrnuto. U izradi BATNE se odreduju i potezi odnosno alternative za slucaj da se ne uspije

dogovoriti sa drugom stranom. To se odnosi na nove dobavljace ili druge alternativne ponude.

3.2. Dostupnost informacija i njihovi izvori

Kako bi se pregovara¢ pripremio za pregovore, a ne uletio u njih vazno je istraziti s kim

radi. O drugoj strani potrebno je prikupiti §to viSe informacija kako bi se ne samo upoznali sa
potencijalnim partnerom nego kako bi to pomoglo u samim pregovorima.
S obzirom na vrijeme tehnologije i1 kada se puno informacija moze pronaci na internetu ovo je
jedan od jeftinijih nacina za upoznavanje potencijalnog partnera. Velike tvrtke imaju Cast da
im je lakSe do¢i do informacija te oni konstantno prate Sto se dogada na trzistu kako lokalnom
tako 1 globalnom.

Neke od informacija koje bi pregovarac trebao znati o potencijalnom partneru : struktura
poduzeca, broj zaposlenih, koji su interesi suprotne strane, eti¢ki kodeks, ukoliko se radi o tvrtki
iz tre¢ih zemalja svakako njihova kultura.

Napor za skupljanjem informacija, naravno, ne prestaje ¢asom otpocinjanja pregovora.
Naprotiv, upravo su pregovori sredstvo da se skupi joS i viSe pouzdanih informacija i to
neposredno od druge pregovaracke strane. (Vukmir, 2001: 43)

Tokom pregovora neke od informacija koje se mogu skupiti koriste¢i se neverbalnom
komunikacijom te zapaZanjem, poznanstvima, ali 1 direktnim traZzenjem relevantnih informacija
od druge strane. Za skupljanje informacija postoje razni izvori. To mogu biti razne knjige,
Casopisi, Internet putem kojih se moze skupiti dovoljno informacija o drugoj strani. Ukoliko
se ne uspije do¢i do dovoljno relevantnih informacija, u tome slucaju, postoje razne organizacije
koje se bave tim poslom, odnosno analiziranjem 1 prikupljanjem informacija koje se mogu
angazirati kako bi se bolje pregovaraC pripremio za pregovore iako oni iziskuju odredene
troSkove. U Republici Hrvatskoj svakako se neke informacije mogu dobiti iz Hrvatske

gospodarske komore koje mogu pomo¢i u informiranju o poslovnim subjektima.
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Registar poslovnih subjekata Hrvatske gospodarske komore integrirana je baza
podataka o svim trgovackim drusStvima registriranim u Hrvatskoj. Kao najcjelovitiji izvor
podataka Registar sluzi ¢lanicama HGK i njihovim (potencijalnim) poslovnim partnerima iz
zemlje 1 inozemstva kod dobivanje niza podataka obuhvacéenih izvjeStajima izradenim po
razli¢itim kriterijima. Registar poslovnih subjekata pruza osnovne informacije o svakoj tvrtki,
kao $to su to opéi podaci, predmet poslovanja, podaci o osobama za kontakt, ¢lanstvo u
strukovnim udruzenjima, financijski podaci te uvozno-izvozne aktivnosti svake pojedine

Clanice. Hrvatska gospodarska komora, URL: https://www.hgk.hr/odjel-za-poslovne-

informacije/registar-poslovnih-subjekata [pristup 3.9.2020.]

Ukoliko je potrebno viSe informacija svakako se moze obratiti tvrtkama koje se bave
tim poslom. One posjeduje baze podataka o tvrtkama, o njihovom broju zaposlenosti, bonitetu.
A na sluZbenim stranicama Fine moguce je do¢i do njihovih financijskih izvjestaja iz kojih se
vide njihovi nov€ani tokovi, prihodi, rashodi, ali i imovina poduzeca. Ti izvjestaji su relevantne

informacije 1 svakako mogu pomo¢i u informiranju.

3.3. Pregovaracka grupa

Formiranje pregovaracke grupe ili pregovarackoga tima, jedan je od najvaznijih koraka
u cijelom pregovarackom procesu, a sastoji se od imenovanja vode grupe i njenih ¢lanova.
Pritom je vazno odrediti, nacin i vrijeme imenovanja te broj i sastav njenih ¢lanova. Sastav 1
organizacija pregovaracke grupe u velikoj mjeri ovisi o posebnostima pojedinih vrsta ugovora.
(Vukmir, 2001: 44)

Kako bi se tvrtka uspje$no pripremila za pregovore vazno je pravovremeno odredivanje
1 imenovanje pregovaracke grupe. Grupe koja ¢e prikupljati informacije, ali 1 pregovarati o
pitanjima 1 ciljevima kompanije. Kako bi se na adekvatan nacin ustrojili odreduje se voda
pregovaracke grupe koji vodi pregovore kao 1 aktivnosti kojima se bavi pregovaracka grupa.

Voda grupe treba imati nekoliko bitnih osobina. Najvaznija je tolerantnost i sposobnost
strpljivog slusanja misljenja ostalih ¢lanova pregovaracke grupe, a narocito ona koja su razli¢ita
od njegovih misljenja i stavova. (Vukmir, 2001: 46)
Za ovaj posao svakako pomaze sposobnost zdravog komuniciranja te sposobnosti slusanja
drugih strana te mogucénost argumentiranja i dobrog govornistva. Ponekad se moze puno nauciti
unutar pregovaracke grupe jer su to sve pregovaracki sa iskustvom te unutar takve grupe se
razvija motivacija za nesto vise.

Prema Vukmir (2001) pregovori se odvijaju na nekoliko razina:
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Prva razina pregovaranja — unutar same grupe

e Druga razina pregovaranja je izmedu pregovaracke grupe i managementa

e Treca razina pregovaranja se dogada izmedu jedne i druge pregovaracke strane

S obzirom na to da se pregovaranje dogada na nekoliko razina, zanimljivo je vidjeti
pregovaranje unutar pregovaracke grupe kao 1 druge razine pregovaranja jer i na tim razinama
postoje razilazenja u misljenjima. Prema Vukmir (2001) sastav pregovaracke grupe najcesce se
sastoji izmedu tri i pet ¢lanova. Voda pregovaracke grupe ima ulogu autoriteta te donosenja
odluka unutar pregovaracke grupe. Najcées¢e Clanovi pregovarackih grupa su ekonomisti,
pravnici i inZenjeri.

Ekonomisti pomazu grupu §to se ti¢e financijskih podataka te informiraju pregovaracku
grupu o trziSnim kretanjima, inzenjeri sa svojim znanjima o tehnologiji daju svoj obol, a

pravnici sudjeluju tako da daju informacije o propisima.

3.4. Momcadski duh

Kako je momcadski duh vazan u svakoj momcadi tako i u pregovarackoj grupi. Sve to

pridonosi pozitivnijem ozrac¢ju u samoj momcadi, ali pridonosi i kvaliteti momcadi.
To znaci da se dijelovi grupe ne¢e medusobno kritizirati te Siriti negativne misli nego ¢e si
medusobno pomagati 1 uskakati u pregovorima te nece dopustiti da im suprotna strana unisti
zajedniStvo. Jer svaki dio pregovaracke grupe je jedan kotaci¢ koji dovodi do ostvarenja ciljeva.
Ukoliko bi okom pregovora dolazilo do razilaZenja u misljenjima druga strana bi to okrenula u
svoju korist §to grupi nikako nije cilj.

Unutar pregovaratke grupe treba vladati disciplina. Dakle, pregovaracka ¢e grupa
djelovati koordinirano i pojedini ¢lanovi nece, bez suglasnosti vode grupe, ili bez prethodnog
dogovora, djelovati samostalno. (Vukmir, 2001: 51)

U svakoj momcadi treba biti disciplina 1 svi ¢lanovi trebaju biti upoznati sa redom, tako
1 u pregovarackoj grupi. Kad bi svatko radio §to Zeli 1 djelovao isklju€ivo prema svojim
interesima onda ne bi bilo ni potrebe za osnivanjem grupe. U ovom slucaju vazno je raditi
pravovremeno te postivati pravila kojima se grupa vodi.

S obzirom da se pregovaracka grupa sastoji od ekonomista, inZzenjera i pravnika, svaki
od njih pridonosi kvaliteti pregovaraCke grupe sa svojim znanjima. Prema Vukmir (2001)
ekonomisti su vazni u pregovarackoj grupi radi poznavanja financija, stanja na trziStu te
poznavanju marketinga. Mana dana$njih ekonomista je da mladi ekonomisti koji izadu sa

fakulteta nisu dovoljno upoznati sa situacijom u praksi te im 1 dalje fali prakse odnosno iskustva.
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Inzenjeri su posebno vazni ukoliko se radi o pregovorima koji su primjerice gradevinske ili
slicne struke te nisu lako zamjenjivi, za razliku od ekonomista koje ¢eto mogu zamijeniti
inzenjeri kojima matematika nije strana, a ukoliko imaju znanja i o ekonomiji i marketingu lako
mogu zamijeniti ekonomiste u pojedinim pregovorima ili dijelovima pregovora. lako bi mnogi
pomislili kako su pravnici najpotrebniji tokom pregovora te najvazniji, oni zauzimaju slabu
kariku pregovarackih grupa. Ono $to njih ¢ini vaznim dijelovima pregovaracke grupe je to da
oni pismeno formuliraju ugovor te ga piSu prema onome $to je usmeno dogovoreno koristeci

pritom znanja iz zakona i propisa pravne struke.

3.5. Struktura i tijek pregovora

S obzirom kako su vrijeme 1 mjesto zajednicki dio svakoga pregovaranja, postoje neki
dijelovi koji se razlikuju. Primjerice, prodajna prezentacija proizvoda te ljudi koji sudjeluju u
pregovorima. Ono §to je savjet da se pokusava jasno i bez pretjerano stranih rije¢i u rje¢niku
predociti ono $to se nudi. Glas ne bi trebao biti preglasan, ali dovoljno glasan da je svima jasan.
Tek kada se krene razgovarati o cijeni 1 kao odgovor se dobije prvo ne, tada zapocinju
pregovori.

Prema Biondi¢ Vince prodavac problem ,,previsoke cijene rjesava:
e Savjetovanjem
e Dodavanjem vrijednosti
Savjetovanje se odnosi na nac¢in kako bi kupac na tome mogao zaraditi vise, odnosno on
svoju cijenu pravda na nacin da kupcu daje ideje kako da on zaradi vise te da si poveca promet.
Ova taktika je Cesta u praksi. Dodavanje vrijednosti se odnosi na nemoguénost smanjivanja
cijene, ali moguénost povecanja marketinskih aktivnosti na prodajnom mjestu.
Prema Biondi¢ Vince u praksi odgovori na ponudu mogu biti:
e NE - odbijanje, ostavlja inicijativu drugoj strani.
e DA — prihvacanje. Tu dolazi do propustanja prilike da se doda jo§ nekoliko stvari s
popisa Zelja.
e Kontra ponuda- posve drugacija od one prve, ona vodi u natezanje ili cjenkanje.
e Trazenje pauze ili odgode- mnogo bolji odgovor radi savjetovanja kako bi se lakSe
donijela pametna odluka
e Detaljan odgovor- omogucuje prepakiranje ponude kako bi ona bila prihvatljivija
e Kontra ponuda nakon razmatranja- to je najbolji odgovor jer nastaje nakon §to se strana

razmotri postoje li uvjeti po kojima bi pristao na ponudu.
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4. PREGOVARANJE

Postoji dvije osnovne vrste pregovaranja, a to su distributivno 1 integrativno
pregovaranje.

Distributivno, win-lose ili kokurirajuée pregovaranje bio je dominantan pristup u
proslost, iako ima i svoju primjenu i racionalnu opravdanost i danas u nekim vrlo specifi¢nim,
posebice tamo gdje buduci odnosi s drugom stranom ne igraju ve¢u ulogu. Taj pristup nije
uvijek i apsolutno 108, jer je rijec kao $to i samo ime tog teorijskog koncepta kaze , o ,,dijeljenju*
onoga §to je raspolozivo. (Tomasevi¢ LiSanin, 2010: 443)

Opcenito govoreci, postoje 2 temeljna pristupa pregovoru:

1. Napadacki pristup — pregovaraci s ovakvim stilom pregovaranja imaju tvrdi pristup,
brane svoje pozicije, zele dobiti sve i cjenkaju se oko svake stavke te su Cesto
dominantni.

2. Suradni¢ki pristup — ovi pregovaraci igraj poStenu igru te nastoje posti¢i win-win
scenarij za svakoga. Pregovaraju oko cijelog paketa, istrazuju interese druge strane te ih
nastoje zadovoljiti na obostranu korist. Plavi ured Zagreb za poduzetnike, URL:

https://plaviured.hr/sto-je-uspjesan-pregovor-i-kako-ga-postici/ [pristup 15.9.2020.]

Distributivno pregovaranje se u praksi ¢esto provodi u situacijama u kojima nema buduce
suradnje. Takvo pregovaranje predstavlja ranu fazu pregovaranja dok se modernom dobu sluzi
integrativnim pregovaranjem iako distributivno nije iskljuceno. Integrativno, suradnicko ili
win-win pregovaranje prije svega se usredotocuje na stvaranje neke vece koristi koja ce
pridonijeti boljitku obiju strana. (TomaSevi¢ LiSanin, 2010: 443)

Kod integrativnog pregovaranja veliku ulogu igra kreativnost, kao i razmjena ustupaka koju
su strane spremne dati kako bi se obje strane zadovoljile. Uspjesan pregovarac ¢e dati ustupke
koje njemu nece puno naskoditi, a drugu stranu ¢e ispuniti te ¢e se na taj nacin do¢i do win-win
situacije. U tome veliku ulogu igra kreativnost pregovaraca. lako to u sustini znaci da ¢e se
svaka strana necega morati odre¢i ne mora nuzno znaciti da pregovaraci odustaju od svojih
ciljeva.

Cjenkanje kao pristup podrazumijeva pokusaj zadovoljavanja kratkoro¢nih interesa jedne
ili obiju strana, fokusiranja na vlastite pozicije (a ne stvarne interese), kao i zanemarivanje
interesa druge strane. Potrebno je naglasiti 1 da poslovni, ali ponekad i privatni odnos koji

rezultira takvim pregovorima za jednu stranu (a ponekad i za drugu) uglavnom nije bitan.
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https://plaviured.hr/sto-je-uspjesan-pregovor-i-kako-ga-postici/

Ovakav je scenarij poznat i kao dobitnicko-gubitni¢ki (win-lose). Anglo Adria, URL:

https://anglo-adria.com/postanite-bolji-pregovarac-3-nastavak/ [pristup 04.11.2020.]

Slika 5. Osnovne razlike distributivnoga i integrativnoga pregovaranja

Suradnick
Ostro/muski o/"kre?tlvn Njezno/Zenski

o "Postena .
Distributivno: analiziraj i igra" Kreativno:
podijeli integriraj i prosiri
Igraj igru u kojoj dobivas Povecaj kolac
sve $to drugi izgubi (4-2- (2+2=5)
2= Pregovaraj o

cijelom paketu
Cjenkaj se zbog svake J >

stavke IstraZi interese
Ustraj na pozicijama Misli i na druge
Nadvladaj

Izvor: (Izrada autora prema Tomasevié LiSanin, 2010: 444)

Iz slike 5. vidljivo je kako su distributivno i integrativno pregovaranje u potpunosti
suprotno. lako i jedni i drugi pregovaradima Zele ostvariti isti cilj, ali se sluze razli¢itim
taktikama u pregovaranju. Kao osnovne razlike izmedu distributivnog i integrativnoga
pregovaranja je pozicija moé¢i odnosno vladanje pregovorima u kojima u distributivnom
pregovaranju pregovara¢ Zeli biti glavni i pokupiti sve, u integrativnom pregovaranju
pregovarac Zeli zadovoljiti i drugu stranu pogotovo radi buduéih poslova i pregovaranja kako

bi imali bolju startnu poziciju.

4.1. Vrste pregovarackih taktika

Kako je prethodno navedeno, pregovaraci kako bi ostvarili cilj kojemu teze sluze se
raznim taktikama. Neke od najpoznatijih pregovarackih taktika su:
e Dobar decko, lo$ decko
e Ogranicene ovlasti
e Emotivni pritisak ili igranje na kartu emocija
e Ograniceni proracun

e Niske lopte ili nisko gadanje
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e Taktika odvlacenja pozornosti ili taktika crvene haringe
e ISCudavanje

e Pokusni balon ili §to ako

e Tisina kao sredstvo manipulacije

e Vremenska stiska ili pritisak rokova

e Pisana rijec ili to je tako

e Nasi uvjeti ili uzmi ili ostavi

e Kompromis ili dijeljenje razlike

e Pobiranje vrhnja ili cherry picking

e Konacna ponuda

1. Taktika dobar decko, lo§ decko

Taktika dobar decko, lo§ deCko je Cesto vidana u kriminalistickim serijama kao
filmovima u kojima se detektivi sluze tom taktikom prilikom ispitivanja osumnji¢enika kako bi
dobili njegovo priznanje. Taktika se svodi na to da lo§ decko je glasniji i agresivniji, a dobar
decko stiSava situaciju pokuSavajuci pritom dobiti priznanje.

U pregovorima se ova taktika moZe provesti ako postoji timsko pregovaranje, gdje se tim
unaprijed dogovori kako nastupiti pred drugom stranom. Lo$ decko ima izrazito visoke
prohtjeve, a dobar deCko pokuSava ih smanjiti 1 pritom drugoj strani pokazati da je to

maksimalno na koliko mogu pristati. Ali njima zapravo i takva ponuda odgovara.

2. Taktika ogranicenih ovlasti

Taktika ogranicenih ovlasti ne diktira nuzno da dvije osobe prisustvuju pregovaratkom
susretu 1 to upravo lo§ decko ne mora prisustvovati susretu jer se dobar decko poziva na loSeg
odnosno za daljnje ustupke bi trebao traziti dozvolu. Prema Tomasevi¢ Lisanin (2010) takva
osoba niti ne postoji, a kako bi se zastitili od takve taktike vazno je znati s kime pregovarate te
ima li ta osoba funkciju da moze donijeti kona¢nu odluku u pregovorima, a to Stiti drugu stranu
1 od nepotrebnog gubitka vremena kao i otkrivanja informacija krivoj osobi. Ova taktika se
koristi ¢esto ¢ak 1 ne samo ukoliko se radi o pregovorima o kupovini, ve¢ opcenito se ljudi
pozivaju na to da neSto ne mogu odobriti bez svog nadredenog, ponekad je to opravdano, a

ponekad se samo koriste takve situacije.
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3. Igranje na kartu emocija

Prema Tomasevi¢ LiSanin neki od razloga zasto bi netko igrao na kartu emocija je da
onaj tko je pod utjecajem jakih emocija je manje proraunat te je skloniji popustiti ili dati
odredeni ustupak. U stvarnoj situaciji to moze funkcionirati na slijede¢i nacin: odgovaraju¢im
izrazom lica suprotna strana izrazava svoje ¢udenje ili zaljenje zbog situacije u koju su
dovedeni, odnosno iznenadena je ,,krajnje neprimjerenim‘ ocekivanjima. (Tomasevi¢ LiSanin,
2010: 503)

Na taj nacin se nastoji izazvati nelagoda kod druge strane te izazvati popustanje jer se
nada da ¢e kod sugovornika izazvati osjecaj krivnje jer je takvo nesto i ponudio. Kao savjet se
moze pokusSati smiriti situaciji i vratiti u pozitivnu atmosferu pokusavajuéi stvoriti win-win

ozracje.

4. Taktika ograni¢enog proracuna

Taktika ograni¢enog proracuna prema TomaSevi¢ LiSanin (2010) predstavlja taktiku u
kojoj pregovarac iznosi da ima tocno ogranic¢eni iznos novcanih sredstava za taj proizvod ili
uslugu. Ponekad to moze biti i istina, ali vazno se je dobro informirati prije stupanja u
pregovore, a ukoliko je to uistinu tako kao odgovor se uvijek mogu ponuditi razliciti oblici

financiranja kao $to je kredit ili otplata na rate.

5. Taktika niskih lopti ili niskog gadanja

Taktika niskih lopti ili niskog gadanja predstavlja taktiku u kojoj jedna strana predlaze
izrazito prihvatljivu ponudu, a kad ju druga strana prihvati Cesto se jave dodatni troSkovi.
Kao primjer iz prakse se moZe navesti cijena bez PDV-a ili neki dodatni troSkovi. Primjerice
kod kupovine namjestaja da dostava 1 montaZa nisu ukljuceni u cijenu. Kako bi se prevenirala
ovakva situacije, savjet je prilikom kupovine traziti da se na raCunu naznale sve stavke
ukljucujuéi dostavu 1 montazu te zatraziti takvu ponudu na kojoj su prikazani svi troSkovi.
Postoji i drugo objasnjenje u literaturi koje se odnosi na kuéne popravke, gradevinske i
vodoinstalaterske radove kod kojih se uvijek javljaju dodatni trosSkovi. Da bi se izbjegla takva
situacija, prilikom dogovaranja posla treba pitati da li je to konac¢na cijena svih radova te traziti

troSkovnik radova.
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6. Taktika odvlacenja pozornosti

Prema Tomasevi¢ LiSanin (2010) taktika odvlacenja pozornosti ili crvene haringe dolazi
od britanskog lova na lisice. Kada bi pustili lisice u lov, druga stran bi bacala ribu haringu
specificnog mirisa kako bi pse odvela u krivom smjeru. Kod pregovaranja se odvlacenje
pozornosti koristi tako da bi se odvratila pozornost s glavnih tema ubacujuéi neke koje nisu
relevantne. Prema Tomasevi¢ LiSanin pri unajmljivanju poslovnoga prostora kupac se zali kako
ta zgrada nema podzemnu garazu iako zna da takvih zgrada u cijelome gradu ima samo

nekoliko, ali on na taj na¢in pokusava sniziti cijenu.

7. Taktika iS¢udavanja

Prema TomaSevi¢ LiSanin taktika iS¢udavanja se odnosi na fizicko iskazivanje
iznenadenja ili zgrozenosti nad krajnje neprihvatljivom ponudom osobe koja ju je iznijela.
Cilj je, kao 1 u prije spomenutoj taktici igranja na emotivnu osjetljivost, re¢i drugoj strani da
smo ,,Sokirani“ njegovim ili njezinim prijedlogom. ( TomasSevi¢ LiSanin, 2010: 506)
Na taj nacin se zeli stvoriti griznja savjest kod druge strane koja bi trebala dovesti do

,smeksavanja“ davanje prihvatljivije ponude.

8. Taktika pokusni balon

Taktika pokusni balon ili §to ako je taktika koja se koristi kako bi se procijenila pozicija
druge pregovaracke strane, a da se pritom ne otkriju planovi. Ono §to je dobro za stranu koja
koristi pokusne balone jest da su to pitanja tipa ,,Sto ako* i nisu kona¢na ponuda koja bi nas
obvezivala, a s druge strane omogucava prikupljanje informacija, a da ne moramo dati nesto
zauzvrat. ( TomasSevi¢ LiSanin, 2010: 506)

Prema Tomasevi¢ LiSanin, na razgovoru za posao moze biti postavljeno pitanje za koju
ste placu spremni raditi? U takvoj situaciji je najbolje odgovoriti protupitanjem kao Sto je:
Kolika je trenutno prosjecna placa u vasem poduzecu isto radno mjesto, uz istu visinu
obrazovanja i iskustva?, na taj nacin se loptica prebacuje drugoj strani da ona prva otkrije svoju
poziciju. Prilikom takve situacije pregovarac¢ kada prebaci lopticu na drugu stranu moze sebi
stvoriti bolju pregovaracku poziciju. Kad druga strana odgovori ona je odala puno informacija

koje mogu pregovaracu pomoc¢i u pregovaranju.

19



9. TiSina kao sredstvo manipulacija

Prema Tomasevi¢ LiSanin tiSina kao sredstvo manipulacije je mo¢ odnosno kada strana
iznese ponudu smatra se da je najbolje da zaSuti i ¢eka odgovor druge strane. Sute¢i i slusajuéi
prikupljamo informacije, govore¢i ih odajemo. Ako ne govorimo, onda niSta drugome ne
otkrivamo. Koliko ¢emo nekome dati besplatnih informacija, proporcionalno je tome koliko

govorimo. (Tomasevi¢ LiSanin, 2010: 507)

10. Vremenska stiska

Vrijeme je vazna strateska varijabla kako u pregovorima tamo i na troSenju vremena na
pripremu pregovora. Prema TomasSevi¢ LiSanin njegovu troskovnu ucinkovitost treba mjeriti s
obzirom na potencijal povrata. ,StrateSko* koriStenje vremena u pregovorima, odnosno
dovodenje druge strane u vremenski tjesnac, jo$ je jedna u nizu manipulativnih taktika koja
kokuriraju¢em pregovaracu stoji na raspolaganju. (Tomasevi¢ LiSanin, 2010: 507)

Ova taktika je lako izvediva ako druga strana dolazi iz daleke zemlje te je vezana vremenskim
rokovima vezanim uz organizaciju ili avionsku kartu. Domacin tada moZze vrijeme iskoristiti u
svoju korist i zadrzavati ga ili odvlaciti od bitnih tema. Njegova namjera je stjerati ga u

vremenski tjesnac vezan uz razgovor za posao kako bi druga strana morala ubrzati svoj odgovor

11. Taktika uzmi ili ostavi

Uzmi ili ostavi vrlo je osjetljiva pregovaracka taktika, jer je druga strana moze shvatiti
kao ultimatum gdje imate samo dvije opcije, prihvatiti ponudu druge strane takva kakva je ili
odustati od posla. (Tomasevi¢ LiSanin, 2010: 509)

Prema TomasSevi¢ LiSanin (2010) prva strana zeli izbje¢i troSenje vremena na
uskladivanje medusobnih Zelja te odmah na pocetku objavljuje svoje uvjete. Ukoliko je to
drugoj strani prihvatljiva ponuda, u redu je da je prihvati, a ukoliko ne zadovoljava niti
minimalne uvjete trebalo bi se zahvaliti 1 prestati pregovarati s drugom stranom jer ukoliko
pristane, druga strana ¢e uvijek u buducnosti traziti neke ustupke. To nikako nije uspjeh jer bi

tako dolazilo do iskoriStavanja te bi se uvijek o€ekivao neki ustupak te ne bi ostvario cilj.
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12. Kompromis ili dijeljenje razlike

Kompromis ili dijeljenje razlike kao pregovaracka taktika je prihvatljiva ukoliko se radi
o zanemarivim ¢injenicama. Najcesc¢e ju pregovaraci koriste kada ne Zele pregovarati pa ¢e
napraviti kompromis i sve podijeliti na pola jer ne zele traziti mogucénosti kako bi se zadovoljile
obje strane. lako to na prvu zvuci posteno, u konacnici to dovodi do toga da se obje strane
moraju odredi dijela svoga cilja. Obrana na takvu taktiku moze biti uvodenjem nove alternative

ili koriStenjem taktike niskih lopti.

13. Taktika pobiranja vrhnja

Taktika pobiranja vrhnja u kupovini se odnosi na maksimalnu korist 1 najbolju robu uz
$to manje novca. Primjerice postoje ljudi koji idu u trgovinu te kupuju stvari koje su na akciji i
nista drugo iz ponude trgovackog lanca. Trgovacki lanac kako bi osigurao naknadu zna da
postoji puno ljudi koji ¢e uz kupovinu proizvoda na akciji kupiti i ostale proizvode iz uobicajene

ponude te si na taj nacin nadoknaduje marzu izgubljenu na akcijskim proizvodima.

14. Taktika kona¢ne ponude

Taktika konacne ponude moZe biti primijenjena u obliku deklariranja jedne
pregovaracke strane da je sa svoje strane ucinila sve ustupke koje misli u€initi te da je na drugoj
strani da ucini slijede¢i korak prema zatvaranju preostalog ,,jaza* do sporazuma. ( TomaSevic¢
Lisanin, 2010: 512) Ideja ove taktike je ostvariti pritisak na drugu stranu u nadi da ¢e prihvatiti
posao pod odredenim uvjetima, jer se nema viSe namjeru pregovarati. Takoder se racuna da ¢e

prihvatiti ponudu kako ne bi ispalo da je utroSeno vrijeme oko dogovora baceno u vjetar.

4.2. Umjetnost ustupaka

Mnoge taktike pregovora imaju psiholoski cilj- posti¢i zadovoljstvo kupca. On mora
imati osjecaj da je pobrao sve §to se moglo kroz njegovo lukavo vodenje pregovora. Kompromis
je umjetnost podjele kolaca na nacin da svatko misli da je on dobio najveci komad. (Biondi¢

Vince, 2012: 130)

Savjeti kako kola¢ ispravno podijeliti:
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1. Napravite Sto je moguce veci pregovaracki prostor. Budite hrabri i postavite visoke
ciljeve.
2. Pocnite davati ustupke koji Vas malo kosStaju, na nevaznom pitanju, ali su vrijedni za
drugoga.
3. Povezite svoj ustupak odmabh s pitanjem o njthovom protuustupku.
4. Glavni argument (prednost) za ostvarenje kupnje ponovite tri puta tijekom razgovora.
5. Timovi nabave, Cinite ustupke pod uvjetom da se mora pricekati ukupan rezultat
pregovora, to jest tako da do kraja pregovora drzite dodatni pritisak.
6. Povecajte vrijednost svojih ustupaka. Jedva i tesko dijelite ustupke malo po malo.
7. Nikada ne pokazujte veselje zbog dobivenih neocekivanih ustupaka.
8. Pomognite prodavacu da kod kuce sauva obraz, dajte mu argumente u ruku, s kojima
moze rezultat pregovora prikazati nadredenom kao uspjeh.
9. Signalizirajte svoju ,,granicu boli*, pokaZite da ste doSli na kraj, dajuéi sve manje
ustupke 1 ne dajuci vise nista.
10. Zadnji ustupak mora do¢i od kupca
11. Postupno smanjujte iznose svojih ustupaka jer to daje dojam da dostiZzete svoj limit.
12. Ustupke nudite nerado, neka se druga strana dobro namuci. (Biondi¢ Vince, 2012: 131)
Ovi savjeti svakako mogu pomoc¢i kod pregovora kao i u razmjeni ustupaka.
Malo kome uspijeva u potpunosti ostvariti sve zamisli 1 ciljeve koje si je postavio prije
pregovora. Smisao pregovora je u popustanju i pronalaZzenju onih rjeSenja koja zadovoljavaju
obje pregovaracke strane. Bez takve suglasnosti ne moZe do¢i do sklapanja ugovora ili

postizanja nagodbe. (Vukmir, 2001: 114)

Smisao samih pregovora leZi u moguénosti zadovoljenja obje strane, a kako bi to uspjeli
vazno je medusobno Ciniti ustupke. Kada se daju ustupci treba krenuti sa malim koracima
odnosno ¢initi male ustupke, a drugu stranu uvjeriti kako su za njih ti ustupci veliki. Nikada ne
treba zapoceti pregovore davanjem velikih ustupaka jer se na taj nacin drugoj strani daje do
znanja da je pregovara¢ spreman odustati od svojih ciljeva kako bi se posao uspjesno sklopio

te se na taj nacin otkriva slaba pregovaracka pozicija.

4.3. Pregovaranje s teSkim osobama

Pregovaranje moze postati teSko ukoliko se dijalog dogada sa osobama koje s
su teSke, koje su podlozne jakim osjecajima ili neprijateljski nastrojene. U nastavku su

nabrojane 1 pojasnjene neke vrste teSkih osoba u pregovaranju.
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Slika 6. Teske osobe u pregovaranju

Neodlucni
donositelj Perfekcionist

odluke

Pregovarac sa
stavom "Ja TeSke osobe u

dobivam, ti pregovaranju
gubis"

Nepristupacni
pregovarac

Laskavac

Izvor: (Izrada autora prema Nierenberg i S. Ross, 2005: 116-124)

Ono §to bi trebalo uciniti prije ulaska u pregovore je izbrisati sve predrasude prema
sugovorniku jer nije vazno odgovara li ta osoba prema svojim preferencijama, ponasanju prvoj
strani nego doci do pozitivnog ishoda vezanog za poslovne pregovore.

Pregovara¢ sa stavom ,,Ja dobivam, i si na gubitku®- takav pregovara¢ zeli ostvariti svoj cilj
bez obzira na drugu stranu jer su uvjereni da su oni u pravi, a ne druga strana. Ponekad mogu
biti nasilni ili skloni prijetnjama. Odgovor na takvo ponasanje bi bilo pokusati smiriti situaciju
te ju pokusati vratiti u pozitivno pregovaracko ozracje te natjecateljsku atmosferu pretvoriti u
suradni¢ku u kojoj svi dobivaju. To treba uliniti suptilno jer ukoliko ga izravno pokusate
uvjeriti u suprotno, on nece imati razumijevanja.

Pregovarac¢ sa stavom ,,ja dobivam, ti si na gubitku®, po prirodi je dogmaticar i njegova ¢e se
tvrdoglavost samo pogorsati, osjeti li da ga pritis¢ete. Ako je sklon sukobima, prijetnjama ili je
zahtjevan, ne provocirajte ga i ne zastrasujte. (Nierenberg 1 S. Ross, 2005: 111)

Pregovarac nasilnik ¢e u jednom trenutku htjeti pokazati svoju superiornost kao $to je
pitanje statusa, znanja ili iskustva. Ponekad takav pregovara¢ smatra da je dobio zadatak ispod
svoje razine. Takav pregovarac je zamoran, ali bezopasan, a najlaksi na¢in suocavanja sa takvim
oblikom zasigurno je popustanje na nacin da se tom pregovaracu pokaze koliko se cijeni $to
postoji prilika pregovora sa takvom osobom. Jedna od karakteristika pregovora je laganje, a

ukoliko se pregovara sa laScem to ne pruza sigurnost. Kako bi se pregovara¢ lakse nosio s
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takvom osobom, vazno je da su svojim pripremama bude temeljit i svjestan svih ¢injenica o
kojima se pregovara. Dva puta provjeriti sve ¢injenice prije sklapanja ugovora.

Neodlu¢na osoba nije nuzno svjesna ucinka koji njezini postupci imaju na vas, iako iz
vaSega neverbalnog ponaSanja mogu naslutiti da nesto nije u redu. Nadete li se u ovakvoj
situaciji, najprije rascistite sami sa sobom zaSto vas takvo ponasanje uzrujava. Razmislite
ujedno i o tome pridonosite li vi mozda njezinoj neodlu¢nosti. Neodlucnost je obicno posljedica
straha od izlaganja riziku, nedostatka informacija, nedostatka povjerenja, nedostatka autoriteta
ili je posljedica perfekcionizma. (Nierenberg i S. Ross, 2005: 116)

Perfekcionist u pregovorima ima pozitivna i negativna obiljezja. Ono $to je pozitivno je
zasigurno pripremljenost na pregovore, dokumentacija koja je potrebna za pregovore te volja
za sklapanjem posla, ono §to je negativno je da perfekcionist zeli imati potpunu kontrolu te je
uvjeren kako nitko drugi ne moze ispuniti njegove visoke standarde. Kao druga strana vazno je
uciniti sve za napredak pregovora, kao i sastaviti dnevni red sa toCkama, poslati ga svim
sudionicima te ostaviti dovoljno vremena za raspravu o detaljima koje je teSko izbjec¢i kod
pregovora sa perfekcionistom.

Prema Nierenberg 1 S. Ross ukoliko se pregovara sa laskavcem, on ¢e pri davanju
komplimenata ocekivati odgovor kao Sto je primjerice uzvracanje komplimenta, ali to moze
znaciti odustajanje od ciljeva te popustanje u onim stavkama u kojima treba ustrajati. Ako ste
vi teSka osoba u pregovaranju, vazno je biti svjestan kako to djeluje na druge odnosno na drugu
stranu. Kako bi se to otkrilo savjet je pratiti kao druga strana reagira na to $to pricate. Prema

tome treba i1 djelovati te posao staviti na prvo mjesto kao i uspjesan zakljucak pregovora.

4.4 Okolnosti i situacije u pregovorima

Ljudi se mogu na¢i u razli¢itim situacijama kada se govori o pregovaranju. U radu su
pojasnjene neke vrste o kojima se ¢esto pregovara i koji su prisutni u danasnjici. Neki od njih
su pregovori o placi i o napredovanju. U nastavku se nalazi nekoliko situacija i savjeta kako se
ponijeti u odredenoj situaciji 1 kako prepoznati kada je vrijeme za razgovor o povisici ili

napredovanju.
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Slika 7. Okolnosti i situacije u pregovorima

PREGOVARANIJE
0]
NAPREDOVANJU

PREGOVARANIJE
PUTEM E-MAILA

PREGOVARANJE
O POVISICI

TELEPREGOVORI

Izvor: (Izrada autora prema Nierenberg i S. Ross, 2005: 126-134)

Kod pregovora putem telefona pregovaraci se ne mogu osloniti na neverbalnu
komunikaciju te im ona ne moze doprinijeti stvaranju pozitivnog pregovarackog ozracja. Kod
pregovora putem telefona vazno je pripremiti se za pregovore kao i na vrijeme obavijestiti drugu
stranu o pregovorima, a ne iznenaditi ju. lako se efektom iznenadenja moze ostvariti bolja

pregovaracka pozicija isto tako postoji veliki rizik.

Slika 8. Faze telefonskog pregovaranja

FAZAL. small talk FAZA 3. Zavrsetak razgovora
° °

FAZA 2. Tijek razgovora

Izvor: (Izrada autora prema Biondi¢ Vince, 2012:164)

Prema Biondi¢ Vince (2012) postoje tri faze telefonskog pregovaranja, prva predstavlja
small- talk odnosno otvaranje razgovora s nekoliko ugodnih rijeCi. Druga telefonskog
pregovaranja predstavlja tijek pregovora odnosno stvaranje ravnoteze za obje strane. Treca faza
predstavlja zavrsetak razgovora te ukoliko nije uspjesno sklopljen posao razgovor treba zavrsiti
kulturno 1 pozitivno.

Kod direktnog pregovaranja govor tijela sudjeluje s 55%, glas s 38%, a samo 7% se
odnosi na sadrzaj. U telefonskom pregovoru nam preostaje da glasom prenosimo euforiju,

zadovoljstvo, bijes ili ravnodusnost. Za predmet pregovora u telefonskom razgovoru (cijena,
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nacCini placanja) je glas najveci instrument, alat s kojim morate ostvariti cilj. (Biondi¢ Vince,
2012: 165)
Prema Biondi¢ Vince (2012) postoji nekoliko situacija u kojima je preporucljivo

pregovarati putem telefona:

e Kada je sugovornik osoba koju je teSko uhvatiti

e Kada se Zeli na lagan nacin reci ,,ne*

e Kada se ne zeli izgledati zabrinuto

e Kada se zeli zvucati ¢vrsto 1 odlucno

e [Kada se zeli da razgovor kratko traje

e danasnje Kada se zeli izjednaciti status

e Kad se zeli ograniciti broj informacija

e [Kada osoba zeli viSe pri¢ati, manje slusati

e [Kada je osoba sklona brzom prekidanju razgovora

e Kada osoba zeli dobro upravljati svojim troskovima

Pregovaranje putem e-maila

U doba, koristenje elektroni¢ke posSte u pregovorima je postala uobi¢ajena praksa, iako
samo za dio ili pojedine faze vodenja tipi¢nih pregovora. Prije naizgled stati¢an nacin
komunikacije, u zadnje je vrijeme postala iznimno dinami¢no sredstvo zahvaljujuéi softverskim
1 hardverskim promjenama te novim na¢inima koriStenja.. Usprkos tome, mali broj nas zaista
promislja na koji nacin tehnologija utjece na ono §to je reeno, kako je receno te kada i kako je
to primljeno na drugoj strani. Hrvatska udruga za mirenje,

URL:https://hrvatskaudrugazamirenje.wordpress.com/2018/02/28/pregovori-preko-

elektronicke-poste/ [pristup 2.10.2020.]

E-mail je dobar za prijenos ¢injenica, informacija, ali nije najbolji medij za promatranje
izrazenih osjecaja, stavova, emocija ili tona. Teze je dobiti osjecaj koliko je jak polozaj druge
osobe ili pod kolikim su pritiskom. (Biondi¢ Vince, 2012: 174)

Prema Biondi¢ Vince (2012) snaga pregovora preko e-maila leZi u tome $to se tada
mogu postaviti pitanja koja se ne bi postavila kada je rije¢ o face-to-face pregovaranju. Kako
bi izgledali mo¢nije vazno je paziti na gramaticke pogreske jer su one ogledalo govornika.
Prema Biondi¢ Vince kod pregovaranja preko e- maila valja koristiti vremenski faktor odnosno

ne odgovarati prebrzo iz dva razloga:
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1. Potrebno je dobro razmisliti 1 pripremiti odgovor, a ne brzopleto odgovarati pod
emotivnim dojmom
2. Prebrzi odgovor koji nastupa unutar nekoliko minuta slabi poziciju i znaci da je
pregovaracu jako stalo
Usporedujuci pregovaranje licem u lice i elektronicko pregovaranje, u razmatranje treba uzeti
posebnosti pojedinoga komunikacijskoga kanala te, posljedi¢no, nacine na koji se razlike u
odabranim komunikacijskim kanalima odrazavaju na tijek pregovarackoga procesa i na ishod
pregovaranja. Dok se pregovaranje licem u lice vezuje uz percepciju prisutnosti “pregovarackoga
stola”, elektronicko pregovaranje ne podrazumijeva takvu razinu druStvene interakcije.

Hrcak,URL:https://hrcak.srce.hr/index.php?show=clanak&id clanak jezik=172168[pristup
04.11.2020.]

Tokom elektronickog pregovaranja komunikacijski kanali se u velikoj mjeri razlikuju o
odnosu na pregovore licem u lice te neverbalna komunikacija je svedena u najmanju mogucéu

mjeru te se sve svodi na verbalnu komunikaciju.

Pregovaranje o povisici

Pregovori o povisici nisu laki za ni jednu stranu, ni za osobu koja trazi povisicu kao ni
za nadredenog. Kako su vremena teSka vazno je imati konkretne ¢injenice koje radnika ¢ine
boljim odnosno nadredenog u pravilu ne zanima $to radnik redovito svoj posao izvrSava nego
ga zanima $to dodatno moze ponuditi. Prije razgovora o poviSici vazno je sagledati Cinjenice i
zapitati se. Kakva su radnikova postignuca, na kakvom je glasu u tvrtki.

Savjeti za pregovor o povisici:
1. Ne idite u pregovore s negativnim stavom da razgovor 'mece uroditi
plodom'
Utvrdite zaSto Zelite poviSicu
Zivot je skup, ali to nije §efov problem
Otklonite strahove
Sagledajte Siru sliku
Alternativni plan
Pobijedite tremu

Izvidite situaciju

o N kWD

Stavite se u Sefove cipele
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10. Nema mjesta griznji savjesti. Moja placa, URL.:
https://www.mojaplaca.hr/analize/do-povisice-u-10-koraka/50208

[pristup 5.10.2020.]

Kada se kre¢e u pregovore treba imati pozitivan stav kao i jasne argumente radi kojih
se traZi poviSica, taj argument nikako ne bi trebao biti o skupom zivotu jer nadredenog zanima
isklju¢ivo posao i ono $to radnik dodatno moze ponuditi. U pregovore ne treba i¢i sa strahom
ve¢ treba sagledati Siru sliku te imati alternativni plan za pregovore, jednako tako treba
pobijediti tremu. U razgovor za poviSicu nikako ne treba i¢i u kriznim vremenima tvrtke. Pravi
razgovor za poviSicu je nakon preuzimanja vece odgovornosti jer se tada ima bolja
pregovaracka pozicija. Prije nego se ode na razgovor za poviSicu bilo bi dobro staviti se na

mjesto nadredenog da se vidi njegova slika i pogled na situaciju.

Pregovaranje o napredovanju

Kako bi se uspjesno pregovaralo o napredovanju vazno je sagledati situaciju u kojoj se

nalazi pregovarac te ima li povoljne uvjete za napredovanje.
Prema Biondi¢ Vince u razgovoru sa nadredenim treba iskazati i prikazati svoja dostignuca u
tvrtki te naglasiti svoje kvalifikacije i sposobnosti. Osim toga pregovara¢ treba naglasiti kada
je otiSao izvan okvira svoga radnog mjesta. Kao neke od razloga zaSto je napredovanje
zasluZeno, moZe se navesti poloZaj u tvrtki u kojem bi viSe pridonijeli tvrtki.
U nastavku je nekoliko situacija u kojima je osoba spremna napredovati:

e (Godinama radi na istom radnom mjestu

e Ima veliku odgovornost

o Sefju pita za misljenje

e Kolege ju postuju

e Cesto je predstavnik zaposlenika na sastancima

e Osjeca odgovornost za kolege 1 tvrtku

e Voli svoj posao ( Women in Adria, URL: https://www.womeninadria.com/7-stvari-

koje-vam-govore-da-ste-spremni-za-napredovanje/ [pristup 20.10.2020.]
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5. MATERIJAL I METODE ISTRAZIVANJA

Kroz ovo poglavlje objasnjeno je istrazivanje koje se provelo u svrhu pisanja ovoga
rada. Pojasnjene se metode i ciljevi istrazivanja te sam rezultat istrazivanja. Na kraju ovoga

poglavlja dan je kriticki osvrt na provedeno istrazivanje.

5.1. Problem, ciljevi i zadaci istrazivanja

Problem ovog istrazivanja je sam pojam pregovaranja te prisutnosti pregovora medu
ljudima. Cilj istrazivanja je utvrditi koliko ljudi pregovaraju putem razli¢itih medija te koriste
li metodu pregovaranja licem u lice. Takoder se nastoji utvrditi koji oblici pregovaranja su
prisutniji kod ispitanika. IstraZzivanjem se nastoji saznati kakvim se pregovaracem ispitanici
smatraju te uspijevaju li pobijediti u pregovorima odnosno ostvariti svoj cilj ili cilj obiju strana.
Kroz anketu se Zeli istraziti koliko je komunikacija pregovaraca vazna te utjece li ta vjestina na
proces pregovora ili neke druge vjestine na proces pregovora kao $to je kreativnost pregovaraca.

Ujedno su to i zadaci ovog istrazivanja.

5.2. Metodologija i instrument istrazivanja

Da bi se odgovorilo na zadatke istrazivanja koriStena je metoda anketiranja. Za
prikupljanje podataka napravljena je online anketa na internetu koja je bila dostupna svakom
tko ju je htio rijeSiti. Anketa je bila podijeljena na drustvenim mrezama te grupama medu
kojima su studenti. U anketi je bilo 25 pitanja ukljucujuéi pitanja o dobi i spolu sudionika te o
razini obrazovanja. Vecina pitanja je strukturirana tako da su odgovori ,,da* ili ,,ne*. Nekoliko
pitanja u anketi je strukturirano na nacin da je odgovor vrijednost izmedu od 1 do 5. Tu se
najcesce radi o pitanjima koli¢ine. Pitanja su osmisljena tako da veci dio populacije moze u njoj
sudjelovati. U svakom pitanju u anketi bili su navedeni odgovori koja su sudionici oznacavali
kao svoje odgovore. Podaci su analizirani putem Google-ovog programa Google Docs odnosno
obrazaca te putem programa Excel u kojemu su izradeni grafikoni za potrebe analize ankete .
Istrazivanje je provedeno u trajanju od 26. listopada 2020. godine do 1. studenog 2020. godine.
Istrazivanje je provedeno u kratkom vremenskog razdoblju te na uzem geografskom podrucju.
Podaci bi bili pouzdaniji da je istrazivanje provedeno u duzem vremenskom periodu te Sirem
geografskom podrucju u kojima bi bile obuhvacene razlicite kulture ili ukoliko bi se koristila

metoda intervjua. Medutim, ovakav nacin istrazivanja je pridonio uocavanju tematike
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pregovaranja kod ispitanika te su se uspjeli ostvariti ciljevi ovoga istrazivanja koji su se odnosili

na prisutnost pregovora u drustvu te kriterijima koji su vazni ispitanicima dok pregovaraju.

5.3. Uzorak

Grafikon broj 1. Spol ispitanika

SPOL ISPITANIKA

12.60%
/

87.40%

= MUSKARCI = ZENE

Izvor: Izrada autora
U istrazivanju anketnim upitnikom sudjelovalo je 167 ispitanika. Od toga 87,4% su bile
zene, a 12,6% ispitanika su bili muskarci. Iz grafikona se da zakljuciti kako je vecina ispitanika

bila zenskog spola.

Grafikon broj 2. Dob ispitanika

DOB ISPITANIKA
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Izvor: Izrada autora

U grafikonu broj 2 detaljno je prikazana dob svih ispitanika te je vidljivo kako viSe od
polovinu ispitanika ¢ine mladi od 18-25 godina odnosno njih 62,30%. Broj ispitanika od 25-30
godina je 31 odnosno 18,6%. Ispitanici koji imaju od 30-40 godine Cine 9% anketiranih
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ispitanika odnosno njih 9 kao 1 ispitanici u dobi od 40-50 godina. Ispitanici koji imaju 50 1 vise
godina ¢ine 1,2% svih ispitanika u anketi. Iz grafikona se da zakljuciti kako je najvise ispitanika
mlade dobi te se nalaze u prve dvije kategorije ispitanika. Najvise ispitanika ima 18-30 godina,

S$to dovodi do zakljucka da mlada populacija se viSe koristi 1 sluzi ovakvim na¢inom ispitivanja.

Grafikon broj 3. Visina obrazovanja ispitanika

VISINA OBRAZOVANIJA
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Izvor: Izrada autora

Iz grafikona broj 3. vidljivo je kako 1,80% ispitanika ima zavrSenu osnovnu Skolu.
Srednju skolu je zavrsilo 36,50% odnosno njih 61. Visu stru¢nu spremu zavrsilo je 29,30%
ispitanika odnosno njih 49. Visoku stru¢nu spremu ima 32,3% ispitanika odnosno njih 54. Iz
grafikona i1 provedenog istrazivanja moze se zakljuditi kako vecina ispitanika ima viSu razinu

obrazovanja te da je vecina ispitanika obrazovana.

5.4. Rezultati istraZivanja

Upitnikom se htjelo utvrditi koliko ljudi pregovaraju te jesu li ikada pregovarali. U
anketnom upitniku se pokuSalo saznati putem kojih medija te kakvo pregovaranje vise
preferiraju. U anketnom upitniku se pokusalo saznati kakvi su ispitanici pregovaraci e koji stil
pregovaranja prakticiraju. U provedenom istrazivanju pokuSalo se saznati koje vjestine utjeCu
na proces pregovora kod ispitanika te koje stavke su im vazne tokom pregovora. U anketnom

upitniku se pokusalo do¢i do odgovora jesu li ispitanici uspjeli ostvariti svoj cilj u pregovorima.
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U nastavku su graficki prikazani odgovori ispitanika te pojasnjeni.

Grafikon broj 4. — Jeste li ikada pregovarali?

Jeste li ikada pregovarali?
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N
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= DA = NE

Izvor: Izrada autora

U grafikonu broj 4. vidljivo je da su ispitanici na postavljeno pitanje imali moguénost
odgovora sa da i ne. 86,20% ispitanika je pregovaralo barem nekada odnosno njih 144, dok je
13,80% ispitanika kao svoj odabralo odgovor ne odnosno da nisu pregovarali. [z ovoga pitanja
moze se zakljuciti kako je pregovaranje sveprisutno te da je vecina ispitanika barem nekada
pregovarala iz ¢ega se moze zakljuciti kako tema pregovora nije strana tema ispitanicima.

Medutim, i dalje postoji odreden broj ljudi koji nije sklon pregovaranju.

Grafikon broj 5. Jeste li ikada sudjelovali u elektronickom pregovaranju?

JESTE LI IKADA SUDJELOVALI U ELEKTRONICKOM
PREGOVARANJU?

36.50%

= DA = NE

Izvor: Izrada autora

U grafikonu broj 5. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje ,,Jeste li ikada
sudjelovali u elektronickom pregovaranju“. Njih 36,5% je odgovorilo da je sudjelovalo u
elektroni¢kom pregovaranju odnosno 61 ispitanik. 63,50% ispitanika je odgovorilo da nisu
sudjelovali u elektronickom pregovaranju odnosno 106 ispitanika. Iz ovoga grafikona je

vidljivo je kako tehnologija koja je sve prisutnija u danasnjoj svakodnevici ipak nije izbor jedan
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u pregovaranju te da ispitanici viSe cijene i prakticiraju pregovore licem u lice. Elektroni¢ko

pregovaranje se vise prakticira u poslovnim subjektima nego medu fizickim osobama.

Grafikon broj 6. Smatrate li elektroni¢ko pregovaranje boljom varijantom od one ,,licem u
lice™?

SMATRATE LI ELEKTRONICKO PREGOVARANJE BOLJOM
VARIJANTOM OD ONE "LICEM U LICE"?

_15.60%

84.40%
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Izvor: Izrada autora

Iz grafikona broj 6. je vidljivo kako velik broj ispitanika smatra pregovaranje licem u
lice boljom varijantom od elektronickog pregovaranja. Odgovor da je odabralo 15,60%
ispitanika odnosno njih 26. Cak 84,4% ispitanika ne smatra elektroni¢ko pregovaranje boljom
varijantom od pregovaranja licem u lice odnosno njih 141 od svih ispitanika. Iz ovog pitanja se
moze zakljuciti kako pregovara¢i mozda nisu dovoljno upuceni u neke od prednosti

elektroni¢kog pregovaranja kao $to je primjerice pregovor iz udobnog naslonjaca od kuce.

Grafikon broj 7. Jeste li ikada pregovarali putem telefona?

JESTE LI IKADA PREGOVARALI PUTEM TELEFONA?

22.80% l

77.20%
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Izvor: Izrada autora
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Iz prethodno navedenog grafikona je vidljivo kako je 77,20% ispitanika odgovorilo
kako je pregovaralo barem nekada putem telefona odnosno 129 ispitanika koji su sudjelovali u
anketi. Kao odgovor ne odabralo je 22,80% ispitanika odnosno njih 38 §to znaci da nisu nikada
pregovarali putem telefona. Iz ovog odgovora i analize rezultata moze se zakljuciti kako je
pregovaranje putem telefona prisutno u velikoj mjeri medu ispitanicima te da se na razne nacine

pokusava do¢i do sklapanja posla.

Grafikon broj 8. Sto smatrate glavnom karakteristikom pregovaranja putem telefona?

STO SMATRATE GLAVNOM KARAKTERISTIKOM PREGOVARANJA
PUTEM TELEFONA?
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Izvor: Izrada autora

U grafikonu broj 8. je vidljivo kako su ispitanici odgovorili na pitanje ,,Sto smatrate
glavnom karakteristikom pregovaranja putem telefona?*“. Kao odgovor imali su ponuden glas,
ton, uljudnost i moguénost sklapanja posla u malo vremena. Glas kao glavnu karakteristiku
pregovora putem telefona odabralo je 7,20% ispitanika odnosno 12 od 167 ukupnih ispitanika.
Ton kao glavnu karakteristiku pregovora putem telefona odabralo je 21,60% ispitanika odnosno
njih 36. Uljudnost kao glavnu karakteristiku pregovora putem telefona odabrao je najve¢i broj
ispitanika 1 to 52,10% odnosno 87 od 167 ukupnih ispitanika. Moguénost sklapanja posla u
malo vremena je glavna karakteristika za 19,20% ispitanika odnosno njih 32. Za zakljuciti je
kako ispitanici prije svega u pregovorima cijene uljudnost i pristojnost sugovornika. Medutim
ni ton nije zanemariv iz ¢ega se da zakljuciti kako tokom razgovora treba imati umjerenu
glasnocu 1 blagi ton uz kombinaciju uljudnosti te da se tako povecavaju Sanse za uspjeSno

sklapanje posla.
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Grafikon broj 9. Jeste li ikada pregovarali putem drustvenih mreza?

JESTE LI IKADA PREGOVARALI PUTEM DRUSTVENIH MREZA?
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Izvor: Izrada autora

U grafikonu broj 9. je vidljivo kako su ispitanici odgovorili na pitanje ,,Jeste li ikada
pregovarali putem drustvenih mreza?*“. Kao odgovor ,da“ odabralo je 48,50% ispitanika
odnosno njih 81, a kao odgovor ,,ne* 51,50% ispitanika odnosno njih 86. 1z ovoga grafikona se
da zakljuciti kako vecina ispitanika nije sudjelovala u pregovorima putem drustvenih mreza
iako se skoro polovina pregovaraca sluzi drustvenim mrezama kako bi sudjelovali u
pregovorima. Pregovori putem drustvenim mreZa ne trebaju iznenaditi jer neke drustvene mreze

imaju i ponudu odredenih proizvoda kao i grupe u kojima se proizvodi prodaju.

Grafikon broj 10. Jeste li ikada pregovarali sa svojim tele operaterom?

JESTE LI IKADA PREGOVARALI SA SVOJIM TELE OPERATEROM?

= DA = NE

Izvor: Izrada autora

Na grafikonu broj 10. vidljivo je koliko ispitanika je pregovaralo sa svojim tele
operaterom. 64,10% ispitanika je pregovaralo sa svojim tele operaterom odnosno 107

ispitanika. Kao odgovor ne odabralo je 35,9% ispitanika odnosno njih 60. Za zakljuciti je kako
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vecina ispitanika je pregovarala sa tele operaterom iako vise od trecine ispitanika nije uslo u
takvu diskusiju. Pregovori koji se odnose na ovu temu obuhvacaju cijene usluga kao i dobivenu
koli¢inu za odredenu vrijednost koju kupac nudi. Ovi pregovori obuhvaéaju i ugovorne obveze

izmedu kupca i tele operatera.

Grafikon broj 11. Jeste li ikada pregovarali o cijeni prilikom kupnje nekog rabljenog proizvoda?

JESTE LI IKADA PREGOVARALI O CHENI PRILIKOM KUPNJE NEKOG
RABLJENOG PROIZVODA?

26.90%
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Izvor: Izrada autora

Iz grafikona broj 11. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje ,Jeste li ikada
pregovarali o cijeni prilikom kupnje nekog rabljenog proizvoda?*. Odgovor ,,da* odabralo je
73,1% ispitanika odnosno 122 ispitanika od ukupnih 167 anketiranih ispitanika. Odgovor ,,ne*
odabralo je 26,9% ispitanika odnosno 45 ispitanika. Za zakljuciti je kako se veéina ispitanika
trudi spustiti cijenu prilikom kupnje nekog rabljenog proizvoda te na taj nacin steéi bolju
poziciju po sebe. Prilikom kupnje rabljenog proizvoda pregovarac ukoliko uspije spustiti cijenu
proizvoda, osjeca se zadovoljnije jer je za manju vrijednost dobio traZeni proizvod. Najéesce se

prilikom kupnje rabljenog proizvoda pregovara o cijeni.

Grafikon 12. Kada pregovarate, koje stavke su vam vise vazne?

KADA PREGOVARATE, KOJE STAVKE SU VAM VISE VAZNE?
KOLICINA I 12.60%

Ky ALITET A |, 72.50%
CUENA [ 64.10%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00% 70.00% 80.00%

Izvor: Izrada autora
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U grafikonu 12. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje koje stavke su im
viSe vazne tokom pregovora. U ovom pitanju su imali moguénost vise odgovora, a ponudeni
odgovori su bili cijena, kvaliteta i koli¢ina. Cijenu kao stavku koja je ispitanicima viSe vazna u
odnosu na druge stavke odabralo je 4,1% ispitanika odnosno njih 107. Kvalitetu kako stavku
vazniju od ostalih odabralo je 72,5% ispitanika odnosno njih 121, a koli¢inu je odabralo 12,6%
ispitanika odnosno njih 21. 1z ovoga grafikona da se zakljuciti kako je ispitanicima najvaznija
kvaliteta, a potom cijena proizvoda o kojemu pregovaraju. To ne ¢udi jer ukoliko se netko
odluci kupiti odredeni proizvod, njegovu cijenu je ve¢ spreman platiti, ali se trudi dobiti

maksimalnu kvalitetu za vrijednost koju nudi.

Grafikon 13. Jeste li ikada pregovarali sa svojim poslodavcem o napredovanju?

JESTE LI IKADA PREGOVARALI SA SVOJIM POSLODAVCEM O
NAPREDOVANJU?

33.50%

= DA = NE

Izvor: Izrada autora

U grafikonu 13. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje jesu li ikada
pregovarali sa svojim poslodaveem o napredovanju. Odgovor ,,da‘“ odabralo je 33,5% ispitanika
odnosno njih 56 od 167 ukupnih ispitanika. Odgovor ,,ne* odabralo 66,5% anketiranih ljudi
odnosno 111 ispitanika. Iz ovoga grafikona vidljivo je kako vecina ispitanika nije pregovarala
sa svojim poslodavcem o napredovanju. Moze se zakljuciti kako tre¢ina ispitanika pregovora o
svome napredovanju te Zeli zauzeti bolje radno mjesto na poslu jer se tako osjeca vaznije za

svog poslodavca, a dobro je poznata i uzrecica ,,Zadovoljan radnik je i dobar radnik.*.
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Grafikon broj 14. Jeste li ikada pregovarali o visini pla¢e koju primate za posao koji obavljate?

JESTE LI IKADA PREGOVARALI O VISINI PLACE KOJU PRIMATE ZA
POSAO KOJI OBAVLIATE?

40.10%

= DA = NE

Izvor: Izrada autora

1z grafikona broj 14. vidljivi su odgovori na pitanje jesu li ispitanici ikada pregovarali o
visini plaée za posao koji obavljaju. Njih 40,1% je pregovaralo o visini place koju prima
odnosno njih 67, a 59,9% ispitanika nije pregovaralo o visini place koju prima za posao koji
obavlja odnosno 100 ispitanika. [z ovoga grafikona da se zakljuciti kako vecina ispitanika ne
pregovara o visini placée, ali se iz ovoga grafikona da zakljuciti kako vise od tre¢ine ispitanika
pregovara o visini place te kako su ovi pregovori prisutni u drustvu. S obzirom na place radnika
koje su niske te troskove Zivota i egzistencije koji sve vise i viSe rastu, ne iznenaduje ¢injenica

da se ispitanici Zele izboriti za bolju plac¢u odnosno bolji Zivot.

Grafikon broj 15. Jeste li sa svojim Sefom pregovarali o radnom vremenu?

JESTE LI SA SVOJIM SEFOM PREGOVARALI O RADNOM
VREMENU (RASPORED, SLOBODNI DANI)?

35.90%

64.10%
= DA = NE

Izvor: Izrada autora

Iz grafikona broj 15. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje ,,Jeste li sa

svojim Sefom pregovarali o radnom vremenu (raspored, slobodni dani)?“. Njih 64,1% je

38



odgovorilo kako je o ovoj temi pregovaralo sa svojim Sefom odnosno 107 ispitanika. Odgovor
,he“ odabralo je 35,9% ispitanika odnosno njih 60 od ukupno 167 ispitanika. [z ovoga grafikona
da se zakljuciti kako veéina ispitanika pregovara o svome radnom vremenu. Ovo je mozda
manji primjer pregovaranja, o slobodnom danu ili radnom vremenu, ali i to ulazi u kategoriju

pregovaranja u kojoj se Zeli izboriti za bolju poziciju.

Grafikon broj 16. Smatrate li da ste pregovaranjem uspjeli do¢i do zajednic¢kog cilja?

SMATRATE LI DA STE PREGOVARANJEM USPJELI DOCI DO
ZAJEDICKOG RJESENJA)

18.60%

ol
81.40%

= DA = NE

Izvor: Izrada autora

Iz grafikona broj 16. vidljivo je smatraju li ispitanici da su im pregovori donije uspjesno
zakljucen dogovor izmedu obiju strana odnosno jesu li obje strane na kraju bile zadovoljne.
81,4% ispitanika smatra da je doslo do zajednickog rjeSenja tokom pregovora odnosno njih 136,
a 18,6% ispitanika smatra da nije uspjelo do¢i do zajednickog rjeSenja odnosno njih 31 od 167
ukupno ispitanih osoba. Za zakljuciti je kako su ispitanici dobri pregovaraci jer su uspjeli
ostvariti cilj u pregovorima. Nekolicini ispitanika to nije poslo po ruku te im pregovaranje nije
pomoglo kako bi dosli do zajedni¢kog cilja sa drugom stranom. Savjet za takve situacije je
prouciti koji su razlozi zbog kojih se nije doslo do zajednic¢kog rjesenja te na koji nacin bi se to

moglo popraviti u slijede¢im pregovorima.

Grafikon broj 17. Jeste li vi pregovarac sa stavom ,,Ja sve dobivam, ti si na gubitku®?

JESTE LI VI PREGOVARAC SA STAVOM "JA SVE DOBIVAM, TI S|

NA GUBITKU"?
6.60%

93.40%

= DA = NE

Izvor: Izrada autora
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Iz grafikona broj 17. vidljivo je kakav stav imaju ispitanici u anketi. Njih 6,6% smatra
kako oni imaju stav da sve dobivaju, a da je sugovornik na gubitku. Vecina ispitanika odnosno
93,4% ispitanika nema takav stav ve¢ tezi zajednickom rjesenju i to njih 156 od 167 ukupno
ispitanih. Iz ovoga grafikona oze se zakljuciti kako vecina ispitanika radije njeguje integrativno
pregovaranje te da se na taj naCin trude posti¢i ravnotezu u pregovorima te nastoje pregovarati
na nacin da obje strane budu zadovoljne na kraju sklapanja posla. lako vecina ispitanika nije
pregovara¢ sa ovakvim stavom te se trude do¢i do zajednickog rjeSenja. 6,60% ispitanika
nikako nije mali broj. Za zakljuciti je kako je tesko pregovarati sa osobama koje smatraju da
sve dobivaju te da tu dolazi do razlicitih miSljenja u pregovorima te se smanjuje mogucnost

pozitivnog zavrSavanja pregovora za obje strane.

Grafikon broj 18. Koliko je vaZzna komunikacija 1 uljudnost u pregovaranju?

KOLIKO JE VAZNA KOMUNIKACIJA | ULJUDNOST U
PREGOVARANJU

S T 83.20%
4 N 12.60%
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2 | 0.60%

1 M 1.80%
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Izvor: Izrada autora

1z grafikona broj 18. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje ,,Koliko je vazna
komunikacija i uljudnost u pregovaranju?* Kao odgovor imali su ponudenu skalu odgovora
vrijednosti od 1 do 5. Broj 1 odabralo je 1,8% ispitanika, broj 2 kao odgovor odabralo je 0,6%
ispitanika, broj 3 kao odgovor odabralo je 1,8% ispitanika. Broj 4 kao odgovor odabralo je
12,6% ispitanika odnosno 21 ispitanik. Broj 5 kao najvecu vrijednost odabralo je 83,2%
ispitanika odnosno 139 ispitanika. 1z ovoga grafikona da se zakljuciti kako ispitanici smatraju
da su komunikacija i uljudnost u pregovaranju vazan faktor sklapanja posla. To nimalo ne

iznenaduje s obzirom da lijepa rije¢ svuda otvara vrata.
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Grafikon broj 19. Smatrate 1i da neka osobina pregovarata moze imati utjecaj na proces

pregovora?

SMATRATE LI DA NEKA OSOBINA PREGOVARACA MOZE IMATI
UTJECAJ NA PROCES PREGOVORA?
3%

0,
= DA = NE 7%

Izvor: Izrada autora

Iz grafikona broj 19. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje smatraju li da
neka osobina pregovarac¢a ima utjecaj na proces pregovora. 97% ispitanika smatra da neka
osobina moze imati utjecaj na proces pregovora i to 162 ispitanika dok 35 ispitanika smatra
kako osobina pregovaraca ne moze imati utjecaj na proces pregovora. Za zakljuciti je kako
osobine pregovaraca utjecu na proces pregovora te da mogu pridonijeti pozitivnom sklapanju

posla.

Grafikon broj 20. Smatrate li da kreativnost pregovaraca utjece na proces pregovaranja?

SMATRATE LI DA KREATIVNOST PREGOVARACA UTJECE NA PROCES
PREGOVARANJA?

21%
2.40%

76.60%

= DA = NE = MOZDA

Izvor: Izrada autora

1z grafikona broj 20. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje ,,Smatrate li da
kreativnost pregovaraca utjeCe na proces pregovaranja?“. Ispitanici su imali ponudene
odgovore: da, ne i mozda. Odgovor ,,da* odabralo je 76,6% ispitanika odnosno njih 128.
Odgovor ,,ne* odabralo je 2,4% ispitanika odnosno 4 ispitanika. 21% ispitanika odabrao je

odgovor ,,mozda“ odnosno njih 35 od ukupno 167 ispitanika. Iz ovih odgovora moze se
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zakljuditi kako veéina ispitanika je primijetila kako kreativnost pregovaraca utje¢e na proces

pregovora te da ponekad ta varijabla utjece na to u kojem smjeru ¢e se pregovori nastaviti.

Grafikon broj 21. Koliko po vasem misljenju kreativnost pregovaraca utjeCe na proces

pregovaranja?

KOLIKO PO VASEM MISLIENJU KREATIVNOST PREGOVARACA
UTJECE NA PROCES PREGOVARANJA?
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Izvor: Izrada autora

1z grafikona broj 21. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje: ,, Koliko po vasem
misljenju kreativnost pregovaraca utjee na proces pregovaranja?“. Kao odgovor su imali
ponudenu skalu od 1 do 5. Broj 1 kao odgovor odabralo je 2,4% ispitanika, broj 2 kao odgovor
odabralo je 1,2% ispitanika. Broj 3 kao odgovor odabralo je 21,6% ispitanika odnosno 36
ispitanika. Broj 4 odabralo je 41,3% ispitanika odnosno 69 ispitanika. Broj 5 kao najveéu
vrijednost odabralo je 33,5% ispitanika odnosno 56 ispitanika od ukupno 167 ispitanih. Iz
ovoga grafikona da se zakljuciti kako ispitanici smatraju da kreativnost pregovara¢a moze biti

vrijedan faktor u procesu pregovora.

Grafikon 22. Smatrate li neverbalnu komunikaciju vaznom stavkom pregovora?

SMATRATE LI NEVERBALNU KOMUNIKACIJU VAZNOM
STAVKOM PREGOVORA?

13.80%

Izvor: Izrada autora
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Iz grafikona broj 22. vidljivo je smatraju li ispitanici neverbalnu komunikaciju vaznom stavkom
pregovora. Odgovor ,,da* odabralo je 86,2% ispitanika odnosno 144 ispitanika. Odgovor ,,ne*
odabralo je 13,8% ispitanika odnosno 23 ispitanika od ukupno 167 ispitanih. [z ovoga grafikona
moze se zaklju€iti kako veéina ispitanika neverbalnu komunikaciju smatra vaznom stavkom
pregovora. S obzirom da ispitanici njeguju stil pregovora licem u lice, u tim situacijama
neverbalna komunikacija ima veliku ulogu jer po ¢itanju neverbalne komunikacije moze se

zakljuciti je li vrijeme za drugi potez ili bi s drugim potezom trebalo jos pricekati.

Grafikon broj 23. Koliku ulogu ima neverbalnu komunikacija tokom pregovora?

KOLIKU ULOGU IMA NEVERBALNA KOMUNIKACIJA TOKOM

PREGOVORA?
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Izvor: Izrada autora

Iz grafikona 23. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje: ,, Koliku ulogu ima
neverbalna komunikacija tokom pregovora?. Kao odgovor je bila ponudena skala od 1 do 5.
Broj 1 odabralo je 2,4% ispitanika odnosno 4 ispitanika, odgovor 2 odabralo je 5,4% ispitanika
odnosno njih 9. Broj 3 odabralo je 28,1% ispitanika odnosno 47 ispitanika. Broj 4 odabralo je
32,9% ispitanika te je to ujedno odgovor na koji je odgovorio najveéi broj ispitanika odnosno
55 ispitanika. Broj 5 kao najvecéu ulogu neverbalne komunikacije odabralo je 31,1% ispitanika

odnosno 52 od ukupno 167 ispitanih.

Grafikon broj 24. Jesu li na vas utjecale emocije tokom pregovora?

JESU LI NA VAS UTJECALE EMOCIJE TOKOM PREGOVORA?

31.10%

68.90%
= DA = NE

Izvor: Izrada autora
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Iz grafikona broj 24. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje jesu li na njih
utjecale emocije tokom pregovora. Njih 68,9% je odabralo odgovor ,,da*“ odnosno 115
ispitanika te smatraju da na njih utjeCu emocije tokom pregovora. Odgovor ,,ne“ je odabralo
31,1% ispitanika odnosno 52 ispitanika te smatraju da na njih ne utjeCu emocije tokom
pregovora. Iz ovoga grafikona da se zakljuciti kako na veéinu ispitanika utje¢u emocije tokom

pregovora.

Grafikon broj 25. Smatrate li da ste uspjeli ostvariti svoj cilj u pregovorima?

SMATRATE LI DA STE USPJELI OSTVARITI SVOIJ CILJ U
PREGOVORIMA?
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Izvor: Izrada autora

Iz grafikona 25. vidljivo je kako su ispitanici odgovorili na pitanje: “Smatrate li da ste
uspjeli ostvariti svoj cilj u pregovorima?“. Ispitanici su imali 3 ponudena odgovora. Odgovor
,Da, uvijek* odabralo je 14,4% ispitanika odnosno njih 24. Odgovor ,,Ponekad odabralo je
82,6% ispitanika te je ujedno najveci broj ispitanika odabralo ovaj odgovor i to njih 138.
Najmanji broj ispitanika odabralo je odgovor ,,Ne, nikad* i to 3% ispitanika. Prema rezultatima
iz ankete da se iS¢itati kako su ljudi ponekad ostvarili svoj cilj u pregovorima, $to onda dovodi

do zakljucka da su i pregovarali.

5.5. Kriti¢ki osvrt na provedeno istrazivanje

U ovome istrazivanju najvise je sudjelovalo mladih od 18 do 25 godina te je zena bilo
viSe od muskaraca. Vecina ispitanika ima zavrSenu viSu stru¢nu spremu i visoku stru¢nu
spremu. Iz ovoga istrazivanja da se zakljuciti kako vecina ispitanika se upusta u pregovore. Ono
Sto je iznenadujuce s obzirom na moderno doba tehnologije te dob ispitanika njihov odabir nisu

pregovori putem elektronickih medija iako je vecina ispitanika pregovarala putem telefona te
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viSe cijene pregovore licem u lice. Vecina ispitanika je pregovarala pri kupnji nekog rabljenog
proizvoda, a pokazalo se kako im kvaliteta ima vazniju ulogu od cijene i koli¢ine. Vec¢ina
ispitanika nije pregovarala putem drustvenih mreza iako velik broj njih se upusta u pregovore
putem drustvenih mreza. Vecina ispitanika smatra kako su komunikacija i uljudnost vazna kod
pregovaranja opcenito, ali 1 pregovaranju putem telefona. Jednu od prednosti pregovora putem
telefona smatraju moguénost zakljucenja posla u kratkom vremenu. Velik broj ispitanika smatra
da neka osobina ima utjecaj na proces pregovora te da kreativnost pregovaraca utjece na proces
pregovora. Vecina ispitanika smatra kako kreativnost pregovaraca ima vaznu ulogu u procesu
pregovaranja. Ispitanici smatraju neverbalnu komunikaciju vaznom stavkom pregovora te
smatraju da da njih utjeu emocije tokom pregovora. Velik broj ispitanika smatra da je
pregovorima uspjelo doéi do zajednickog rjeSenja te da su uspjele se zadovoljiti obje strane.
Vecina ispitanika nije pregovarac sa stavom ,,Ja sve dobivam, ti si na gubitku® iz ¢ega proizlazi
kako vecina ima cilj 1 nacin integrativnom pregovaranja te stvaranja pozitivnog ozracja tokom
pregovora. Velik broj ispitanika nije pregovarao o svojemu napredovanju, ali tre¢ina ispitanika
se upustila u ovu situaciju. Vecina ispitanika nije pregovarala o pla¢i koji prima za posao koji
obavlja iako viSe od trecine ispitanika se upustilo u takav razgovor. Z ovoga istraZivanja da se
zakljuciti kako je pregovaranje prisutno u svakodnevnom zivotu, a ne samo u poslovnim
subjektima te da ljudi pregovaranjem pokusavaju do¢i do bolje pozicije radilo se o poslu,
napredovanju ili kupovini nekog proizvoda. Mozda tema pregovora nije uvijek prisutna u
medijima, ali je prisutna u svakodnevnom Zivotu gradana. O ovoj temi se ne govori puno, a
moze biti pomo¢ svakom ¢ovjeku jer postoje nacini i tehnike koje se mogu nauciti te pomocu

njih se moze postati bolji pregovarac.
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6. ZAKLJUCAK

Iz ovoga rada se da zakljuciti da je pregovaranje sveprisutno u svim oblicima. U radu je
objasnjeno da postoje vjestine i tehnike koje omogucuju pregovaranje. Jedna od cijenjenih
vjestina je komunikacija odnosno znati pristojno komunicirati, ali i saslusati sugovornika ne
upadanjem u rije¢. Kako bi pregovori tekli Sto lakSe savjet je prije pregovora napraviti kartu
pitanja. U svim pregovorima vazna je dobra priprema pregovaraca. Postoje razni nacini
pripreme pregovaraca, ali to ovisi 1 o pregovarackoj situaciji. Neki od savjeta svakako su dobro
istraziti drugu stranu te rukovati sa tocnim podacima.

Kako bi pregovara¢ znao kad je pravo vrijeme za neko pitanje ili ulazak u dublju
raspravu vazno je razumjeti neverbalne znakove koje Salje sugovornik. 1z ovoga rada da se
zakljuciti kako mo¢ uvjeravanja ima svoj znacaj u pregovaranju. Jedan od recepata za uspjeh u
pregovaranju svakako je stvaranje pozitivnog ozracja. Iz rada se da zakljuciti kako se razlikuju
dvije vrste pregovaranja 1 to distributivno 1 integrativno pregovaranje. Distributivho
pregovaranje je proizaslo iz ranijih godina i u njemu se ne gleda kako zakljuciti posao da obje
strane budu zadovoljne, za razliku od distributivnog, integrativno pregovaranje je kreativnije te
se nastoji zadovoljiti obje strane. Jedna od karakteristika integrativnog pregovaranja svakako
je kreativnost pregovaraca koji ¢e sluze¢i se raznim tehnikama te uz davanje ustupaka pokusati
ostvariti svoj cilj.

Iz ovoga rada da se zakljuciti kako uz pripremu pregovora treba definirati ciljeve koji
se zele posti¢i u pregovorima, a kako bi se ti ciljevi uspjesno ostvarili treba dobro pripremiti
pregovore sluze¢i se raznim taktikama te koriStenju svih dostupnih informacija. U ovome radu
objasnjena je i pregovaracka grupa odnosno tim koji se sastoji od nekoliko stru¢njaka iz
razli¢itih podrucja iz razloga Sto bolje pripreme. To su stru¢njaci u raznim podruc¢jima koji nisu
lako zamjenjivi. U ovome radu je objaSnjenja struktura i tijek pregovora. U radu je navedeno
nekoliko pregovarackih taktika koje su objasnjene, a to su neke od najpoznatijih taktika kojima
se sluze pregovaraci koje ukljucuju: dobar decko, lo§ decko, ogranicene ovlasti, emotivni
pritisak ili igranje na kartu emocija, ograni¢eni proracun, niske lopte ili nisko gadanje, taktika
odvla¢enja pozornosti ili taktika crvene haringe, iS¢udavanje, pokusni balon ili §to ako, tiSina
kao sredstvo manipulacije, vremenska stiska ili pritisak rokova, pisana rijec ili to je tako, nasi
uvjeti ili uzmi ili ostavi, kompromis ili dijeljenje razlike, pobiranje vrhnja te kona¢nu ponudu.
Neki pregovaraci se sluze s nekoliko taktika.

Tokom pregovora vazno je davati ustupke kao i traziti ustupke kako bi se postigla

ravnoteZa izmedu obiju strana. Kako bi pregovara¢ bio §to uspjesniji mora znati na koji nacin
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davati ustupke. Oni trebaju biti mali za pregovaraca, a veliki u o¢ima sugovornika. Kad se kre¢u
davati ustupci treba krenuti sa malim stvarima prema malo ve¢im, a ne odmah podignuti
ljestvicu visoko. Pregovori nisu lagan posao iako uz pripremu te dobrog pregovara¢a mogu
donijeti dobar ishod. Ipak, postoje situacije u kojima se pregovara sa teSkim osoba s kojima
ponekad 1 najbolji pregovaraci dolaze do problema. U radu su objaSnjene vrste teSkih osoba kao
1 kako se nositi s njima.

Kroz rad je objasnjeno nekoliko okolnosti i situacija u kojima dolazi do pregovora kao
1 neki najcesci razlozi radi kojih ljudi pregovaraju. U danasnje vrijeme puno ljudi pregovara o
pla¢i, radnom vremenu ili napredovanju. Kako bi dosli do pozitivnog ishoda vazno je
prepoznati dobar trenutak za razgovor o povisici ili o napredovanju. U takvim situacijama treba
dobro promotriti ¢injenice i ono $to radnika ¢ini boljim od ostalih kako bi imao dobre argumente
za povisicu ili napredovanje. Neke od situacija koje su objasnjene u radu su pregovaranje putem
e- maila te pregovaranje putem telefona.

U radu je za istrazivanje provedena online anketa koju su mogli rijesiti svi koji su htjeli
odabrati tu mogu¢nost. Anketa je provedena pomocu Google-ovog programa Google Docs te
je koriSten program Excel u izradi grafikona. lako je istrazivanje provedeno u kratkom
vremenskom periodu i1 na uzem geografskom podrucju te njime nisu obuhvacene razliCite
kulture istrazivanje je ostvarilo ciljeve i zadatke. U anketi je sudjelovalo 167 ispitanika te vecina
njih je mladih izmedu 18-25 godina te vecina ispitanika su bile Zene. Istrazivanje je pokazalo
kako vecina ispitanika smatra da je pregovaranjem uspjelo do¢i do zajednickog rjeSenja. Vecini
ispitanika je vazna komunikacija i uljudnost sugovornika, a neke od najvaznijih stavki tokom
pregovora su cijena i kvaliteta. Vecina njih je pregovarala preko telefona, ali 1 pri kupnji nekog
rabljenog proizvoda. 1z istrazivanja se da zakljuciti kako veliki broj ispitanika nije elektronicki
pregovaralo iako se sluZe druStvenim mreZama te su pregovarali putem istih $to nije za cuditi s
obzirom na opseg onoga §to drustvene mreZe nude.

Iz rada se da zakljuciti kako je pregovaranje prisutno kako u poslovnim subjektima tako
1 1izmedu fiziCkih osoba te u svakodnevnom zivotu. Iz rada je vidljivo kako ispitanici cijene

ljubaznost te kako znati zdrava komunikacija moze dovesti do uspjeha.
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