Osnove internacionalnog
pregovaranja - L. dio

Mali proizvoda¢ u Rumun-
jskoj tvrdi da vam moze po-
nuditi dijelove neophodne za
odrzavanje postrojenja po cijeni
boljoj za 30% od onog $to trenut-
no placate vasem dugogodisnjem
dobavljacu. Uprava insistira da
otputujete u Bukurest i razmo-
trite moguénosti/eventualno is-
pregovarate uvjete oko ugovo-
ra o dugoro¢noj nabavci. Niste
upoznati o specificnostima
poslovanja s rumunjskim
dobavljacima, a u isto vrijeme
zabrinjava vas i Cinjenica kako
eventualni zavrSetak suradnje
iskomunicirati sa lokalnim
dobavljacem...

Vase i kinesko poduzecu
su usli u ,joint venture” koje
obuhvacda proizvodnju i pro-
daju proizvoda na nekoliko sv-
jetskih trzista. Vjerujete da postoji
obostran interes, medutim dosta
ste obazrivi $to se ti¢e razmjene
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podataka sa Kinezima. Kinezi sa
svoje strane zadrzavaju podatke
o Zalbama kupaca na proizvode,
kao i o zahtjevima kupaca za
unaprjedenje proizvoda. Vi ste s
vase strane, kao odgovor na to,
usporili prijenos tehnologije pre-
ma kineskom partneru. Takoder
se ne slazete u vezi marketinskih
akcija - vi smatrate da su neo-
phodne, dok oni ne Zele investi-
rati u tako nesto...

Na pragu ste ostvariti ,green
field“investiciju u Albaniji. Sve ak-
tivnosti prolaze po planu - odo-
brene su sve dozvole, osigura-
no financiranje, postoji dovoljno
stru¢ne radne snage koji bi radi-
li u tvornici. Nakon $to je gradnja
postrojenja zapocela, predstavni-
cilokalnog sindikata insistiraju na
puno boljim uvjetima nego $to
su se spominjali na inicijalnim
razgovorima, $to u pitanje dovo-
diisplativost cijelog projekta...

Internacionalne
pregovaracke vjestine

lako se navedeni slu¢ajevi od-
nose na poslovanja s tvrtkama iz
razlicitih dijelova svijeta, svi ima-
jujednu zajednicku crtu - rjeSenje
navedenih situacija zahtijeva up-
orabu pregovaranja. Mozda ve¢
imate iskustva u rjeSavanju prob-
lema sa poduzecima iz vaseg gra-
da ili drzave. Medutim, to iskust-
vo nece biti od velike pomoci u
Bukurestu, Pekingu ili Tirani, gdje
Cete biti suoceni sa razli¢itim
politickim sustavima, kulturama,
zakonima, jezicima, obicajimaiilo-
kalnom/nacionalnom birokraci-
jom. Da bi ste se uspjesno uhva-
tili u kostac sa takvim zahtjevima,
neophodno je unaprijediti svoje
internacionalne pregovaracke
vjestine.

Pojedinci vjeruju da se sa
¢inom potpisivanja ugovora
sa partnerom iz inozemstva u
stvari zavrsavaju i pregovori —
medutim, to je izuzetno rijetko i
slucaj. Internacionalno poslovan-
je je u stvari trajno pregovaran-
je izmedu ukljucenih strana. Ti-
jekom tog procesa strane u
pregovaranju nastoje ugovor
uciniti primjenjivim i u nepred-
vidivim okolnostima, kao i prila-
goditi svoj odnos promjenjivom
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medunarodnom poslovnom i
politickom okruzenju. Niti jedan
ugovor, u slu¢aju dugoro¢nog
poslovnog odnosa, ne moze
predvidjeti sve mogu¢nosti s ko-
jima ce se strane mozda susres-
ti. Ovo je posebno relevantno u
slu¢ajevima potpuno razlicitih
kultura. Vezano za prethodno,
spomenuti,spor” oko ulaganja u
marketindke aktivnosti sa kines-
kim partnerom - jedino ,orude”
za rjeSavanje takve situacije jesu
pregovori.

Tri faze u pregovorima

U slucaju ozbiljnog suko-
ba izmedu strana, pregovorima
se moze popraviti naruseno po-
slovanje. Tijekom trajanja bilo
kojeg medunarodnog posla,
moguce je utvrditi tri faze koje
zahtijevaju uporabu pregovo-
ra da bi se ostvarili pojedinacni
i zajednicki ciljevii to:

1. dogovaranje poslovnih ak-
tivnosti

2.vodenje poslovnih aktivno-
sti nakon potpisivanja ugovora

3. rjeSavanje ozbiljnih, tj. iza-
zovnih situacija.

U sliede¢em nastavku razma-
trat ¢emo prvu od navedene tri
faze, tj. dogovaranje medunarod-
nih poslovnih aktivnosti.
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