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= UTJECAJ EMOCIJA U
PREGOVARAN]JU

Sto ima vedi utjecaj
na nase ponasanje
i odlucivanje,
pogotovo u
pregovorima -
“Cinjenica/razlog”
ili emocije? Ovo
pitanje datira barem
jo$ od starih Grka.
Platon spominje da
je bog nadario ljude
sa moc¢i rasudivanja,
medutim isto tako
ih “kontaminirao” sa
stras¢u/emocijama.
Po tome, stanje naseg
uma je stalna borba
izmedu razloga i
strasti/emocija.

Stari Rimljani su poistovijetili
emocije sa pogreskama u prosu-
divanju, tj. vjerovali su da se nista
dobro ne moze dobiti ako se u od-
lu¢ivanje ukljuce i emocije. Neki
srednjovjekovni krs¢anski filozofi
tvrdili su ¢ak da su emocije pove-
zane sa grijehom pa ih treba pot-
puno ignorirati pri odlucivanju.

Suprotan pogled na ovu di-
lemu nastao je krajem 18. stolje-
¢a. 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. stoljeca di-
lema “razlog ili emocija” nastav-
lja zaokupljati razmisljanja znan-
stvenika.

U proucavanju podru¢ja pre-
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govoranja, znanstvenici su slije-
dili slican napredak: rani istraziva-
¢i usmjereni su na racionalnost i
strateSku analizu, dok noviji rado-
vi prepoznaju emocije kao klju¢-
nu determinantu. Kao pregova-
rac, trebali bi nastojati razumjeti
vlastite emocije i osjecaje, i biti
svjesni emocija koje druga stra-
na moze imati. Uc¢edi kako prepo-
znati i upravljati emocijama, izvje-
sno je da ¢ete unaprijeditimnoge
aspekte pregovaranja i tako dobi-
ti bolje rezultate za sebe i druge.

Emocije i osjecaji

Emocije imaju snazan utjecaj
na to kako ljudi vide svijet i rea-
giraju na svoju okolinu. Sa znan-
stvenog stajalista, emocije pred-
stavljaju psiholosko i fiziolosko
stanje koje je u interakciji s fizi¢-
kim odgovorima na podrazaje
iz okoline. Jednostavno receno,
nase emocije proizlaze iz raznih
kognitivnih, ponasajnih i medu-

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

Ljudi su prirodno nadarenida
prepoznaju tude emocije. Nasa
priroda je «ozi¢ena» u nasem
mozgu, te nas suptilno povezu-
je s ljudima oko nas. Istrazivanja
u podrucju neuroznanosti poka-
zuju da se ljudi prije prisjete onih
dogadaja za koje ih vezu socio-
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emocionalna iskustva. Emocije
mogu utjecati na to kako percipi-
ramo i /ili nosimo druge emocije
u pregovorima. Na primjer, ljudi
koji su trenutno tuzni ¢e prije pre-
poznati tuzne rijeci i argumente
u pregovorima, te im biti skloniji
nego argumentima koji su izrece-
ni s ljutnjom.

Osjecaji su usko povezani s
emocijama, a ljudi ¢esto koriste
dvije rije¢i kao sinonime. Po defi-
niciji, medutim, osjecaji su men-
talne reprezentacije biokemijskih
osjetnih signala iz tijela, dok emo-
cije imaju vise kognitivni sadrzaj.
| emocije i osjecaje tumacimo u
istom dijelu mozga, ali emocije
utjecu na ponasanje, kao i sjeca-
nja, dok su osjecaji prolazni. Ipak,
osjecaji su bitan izvor informaci-
ja o situaciji u kojoj se pregova-
raci nalaze.

Mapiranje emocionalnih re-
akcija u mozgu je izuzetno slo-
Zen proces iz najmanje dva ra-
zloga: broja razlicitih procesa koji
su ukljuceni i u¢inka odredenog
iskustva u interpretiranju emocija.

U sljede¢em nastavku kolu-
mne ¢emo govoriti 0 utjecaju ra-
zlicitih tipova raspoloZenja i osob-
nosti u pregovara¢kom procesu.
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