B POSTANITE BOLJI PREGOVARAC - 54. nastavak

SUPERPODAVAC

PREGOVARANIJE S «TESKIM»

LJUDIMA (I. dio)

Svi smo ih imali priliku susresti:
pregovarace koji preferiraju natjecateljski
pristup umjesto pokusaja suradnje, ¢ine
opstrukciju umjesto rjesavanja problema,

1 imaju agresivan nastup i govor umjesto
koriStenja aktivnog slusanja. Mozda je to vas
Sef koji vam odbija zahtjev za godi$nji odmor;
kupac koji ima nerealne zahtjeve, ili mozda
susjed kojeg nije briga da vas lajanje njegovog
psa uzasava.

ada je rije¢ o pregovaracu koji nam ne Zeli dati ono $to Zelimo, ima-
0 ga tendenciju otpisatiili ga tretirati kao iracionalnog ili «teskog».
Ipak, pregovaracka struka isti¢e da je jako malo ljudi stvarno iracional-
no. Umjesto te vrste «etiketiranja», bolja opcija je razmisliti Sto u stvari
pokrece takvu vrstu ponasanja kod ljudi. Prije nego $to odlucite odu-
stati od pregovora, ili jo$ gore - prije nego odlucite popustiti takvoj vr-
sti pritiska i dati ustupke za koje znate da ¢e biti jednostrani - razmotri-
te $to je to Sto motivira drugog pregovaraca.
U nastavku ¢emo identificirati tri vrste «teskih ljudi» i pokusati dati
savjete kako postupati s istima.

I - Slucajni «teski» pregovarac
Pretpostavimo da zaposlenik Zeli uzeti tiedan dana odmora da po-
sjeti majku, koja se oporavlja od iznenadne ozljede. Dok trazi dozvolu
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za nekoliko slobodnih dana od svog supervizora/managera, isti mu kaze
da ga zbog obima posla nije voljan pustiti. Na taj komentar zaposlenik
kaze da bi mogao raditi za vrijeme puta, jer putuje vlakom. Ipak mana-
ger zavréava sa:“Zao mi je, ali odgovor je ne!

Manager u ovoj situaciji radi pogresku koristenjem win-lose pri-
stupa u pregovaranju. Umjesto razmisljanja o mogucim rjese-

njima koja zadovoljavaju interese obiju strana, on pretpostavlja
dainteresi zaposlenika nisu u skladu s onima koje ima tvrtka. U
vecini situacija, naravno, kreativna rjeSenja su nadohvat ruke.

Kako moZzete pomoci kolegi (manageru u ovom slucaju) da koristi
drugi pristup?

Prvo $to trebate imati na umu je da mozda trebate viSe vremena
za razmisljanje o mogudim rjesenjima. Pod pritiskom vremena, veci-
na ljudi ima tendenciju Ciniti ishitrene odluke koje inace ne bi donosili.

Drugo, razmislite o mogucim ustupcima koje jedni drugima moze-
te dati da bi se postiglo prihvatljivo rjesenje.

Trece, nemojte odmah traziti definitivne odluke i nemojte biti is-
kljucivi - pokusajte dati drugoj strani takoder vrijeme za razmisljanje.

Zaposlenik u ovoj dilemi moze modelirati ponasanje managera s
izjavom poput “Siguran sam da postoji riesenje koje istovremeno osigura-
va nesmetano obavljanje svih poslova, a ujedno i mogucnost za mene da
posjetim svoju majku. Ukoliko budete slobodni popodne, sigurno ¢u imati
par prijedloga kako to u praksi i uciniti."

Ovo zaposleniku pruza vrijeme da razmisli o opcijama, npr. da uzme
manji broj dana odmora, te da radi prekovremeno prije i poslije odsut-
nosti. Uz malo srece, njegov manager ¢e prihvatiti to rjesenje i tretira-
ti ga kao win-win pregovaranje, a ne kao njegovu unilateralnu odluku.
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