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UTJECAJ EMOCIJA U 
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 POSTANITE BOLJI PREGOVARAČ – 44. nastavak

Što ima veći utjecaj 
na naše ponašanje 
i odlučivanje, 
pogotovo u 
pregovorima -  
“činjenica/razlog” 
ili emocije? Ovo 
pitanje datira barem 
još od starih Grka. 
Platon spominje da 
je bog nadario ljude 
sa moći rasuđivanja, 
međutim isto tako 
ih “kontaminirao” sa 
strašću/emocijama. 
Po tome, stanje našeg 
uma je stalna borba 
između razloga i 
strasti/emocija.

Stari Rimljani su poistovjetili 
emocije sa pogreškama u prosu-
đivanju, tj. vjerovali su da se ništa 
dobro ne može dobiti ako se u od-
lučivanje uključe i emocije. Neki 
srednjovjekovni kršćanski filozofi 
tvrdili su čak da su emocije pove-
zane sa grijehom pa ih treba pot-
puno ignorirati pri odlučivanju.

Suprotan pogled na ovu di-
lemu nastao je krajem 18. stolje-
ća. Naime David Hume spominje 
“…da razlog je i treba samo biti 
rob strasti/emocija”.  Freud je ka-
snije poveo psihologiju u pravu 
“borbu”, a tijekom 20. stoljeća di-
lema “razlog ili emocija” nastav-
lja zaokupljati razmišljanja znan-
stvenika.

U proučavanju područja pre-

govoranja, znanstvenici su slije-
dili sličan napredak: rani istraživa-
či usmjereni su na racionalnost i 
stratešku analizu, dok noviji rado-
vi prepoznaju emocije kao ključ-
nu determinantu. Kao pregova-
rač, trebali bi nastojati razumjeti 
vlastite emocije i osjećaje, i biti 
svjesni emocija koje druga stra-
na može imati. Učeći kako prepo-
znati i upravljati emocijama, izvje-
sno je da ćete unaprijediti mnoge 
aspekte pregovaranja i tako dobi-
ti bolje rezultate za sebe i druge.

Emocije i osjećaji
Emocije imaju snažan utjecaj 

na to kako ljudi vide svijet i rea-
giraju na svoju okolinu. Sa znan-
stvenog stajališta, emocije pred-
stavljaju psihološko i fiziološko 
stanje koje je u interakciji s fizič-
kim odgovorima na podražaje 
iz okoline. Jednostavno rečeno, 
naše emocije proizlaze iz raznih 
kognitivnih, ponašajnih i među-

ljudskih procesa koji signalizira-
ju naš odnos sa svijetom oko nas.  
Emocionalne reakcije su najizra-
ženije u interakciji s drugim lju-
dima. 

Ljudi su prirodno nadareni da 
prepoznaju tuđe emocije. Naša 
priroda je «ožičena» u našem 
mozgu, te nas suptilno povezu-
je s ljudima oko nas. Istraživanja 
u području neuroznanosti poka-
zuju da se ljudi  prije prisjete onih 
događaja za koje ih vežu socio-

emocionalna iskustva.  Emocije 
mogu utjecati na to kako percipi-
ramo i /ili nosimo druge emocije 
u pregovorima. Na primjer, ljudi 
koji su trenutno tužni će prije pre-
poznati tužne riječi  i argumente 
u pregovorima, te im biti skloniji 
nego argumentima koji su izreče-
ni s ljutnjom.  

Osjećaji su usko povezani s 
emocijama, a ljudi često koriste 
dvije riječi kao sinonime. Po defi-
niciji, međutim, osjećaji su men-
talne reprezentacije biokemijskih 
osjetnih signala iz tijela, dok emo-
cije imaju više kognitivni sadržaj. 
I emocije i osjećaje tumačimo u 
istom dijelu mozga, ali emocije 
utječu na ponašanje, kao i sjeća-
nja, dok su osjećaji prolazni. Ipak, 
osjećaji su bitan izvor informaci-
ja o situaciji u kojoj se pregova-
rači nalaze.

Mapiranje emocionalnih re-
akcija u mozgu je izuzetno slo-
žen proces iz najmanje dva ra-
zloga: broja različitih procesa koji 
su uključeni i učinka određenog 
iskustva u interpretiranju emocija.   

U sljedećem nastavku kolu-
mne ćemo govoriti o utjecaju ra-
zličitih tipova raspoloženja i osob-
nosti u pregovaračkom procesu.


