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Dok se osjecaji obi¢no odnose na jedan
dogadaj ili iskustvo, raspoloZenje koje ih
prati nije specificno. RaspolozZenja opcenito
nisu tako intenzivna kao osjecaji, medutim
za razliku od osjecaja ona mogu trajati trajati
satima, danima ili tjednima. S druge strane,
raspolozenje se moze pojaviti u tren oka.
Vase raspoloZenje moze oblikovati emocije
koje prikazujete i emocije koje prikupljate iz
okoline.

S obzirom da trenutno raspoloZenje moze evocirati sjecanja iz pret-
hodnih kontakata s istim pregovaracem, osjecaji koji se tada javljaju
mogu biti ili irelevantni ili kontraproduktivni za trenutnu pregovaracku
situaciju. RaspoloZenje utjece na ponasanje i postupke proegovaraca u
pregovorima. Dobro raspolozeni pregovaraci obi¢no sebi zadaju vise
ciljeve u samom startu. Pozitivno raspolozenje takoder pomaze u krei-
ranju kvalitetnijih odnosa sa drugim stranama u pregovorima. Prego-
varaci u dobrom raspoloZenju manje koristre “hard-ball” pregovaracke
taktike (primjer - nakon $to su sudionicima u jednom eksperimentu u
prostoriju stavili ugodan miris/osvjeZivac zraka, iako su prije tome bili
skloni, manje su koristili “hard-ball” taktike).

Dobro raspolozZenje: pokretac ili kocnica

U isto vrijeme, dobro raspolozenje moze uzrokovati davanje pre-
viSe ustupaka drugoj strani. Lose raspolozenje ima suprotan ucinak, tj.
utjece na pregovarace da ne brinu o odnosu izmedu strana.. Opcenito,
istrazivanja pokazuju da je za u¢inkovito pregovaranje ipak bolje ima-
ti dobro raspolozenje jer se tako postizu i dodatni, sinergijski ucinci.

Na temelju prethodno navedenog, iskusan pregovara¢ moze «iza-
zvati» dobro raspoloZenje u cilju poboljsanja ishoda pregovora. Tipi-
¢an primjer je poziv na pice, poslovni rucak, ili Setnja kroz prostorije
tvrtke da bi se pocelo pregovarati u dobrom, pozitivnom raspoloze-
nju. S druge strane, iako postoje znanstveni dokazi za koriStenje ova-
kvog pristupa, postoji i nekoliko ogranicenja. Prvo, tesko je uspostavi-
ti izravnu povezanost izmedu kratkoro¢no induciranog raspolozenja i
pozitivnog ucinka pregovaranja.

Drugo, tesko je predvidjeti zbog ¢ega se ljudi u stvari osjecaju do-
bro, tj. koje stvari ¢e ih staviti u takvo raspolozenje. Tre¢e ogranicenje
je da kratkoro¢no inducirano «dobro» rasplozenje ne traje cijelo vrije-
me trajanje pregovora.

Najbolja strategija je pracenje specifi¢ne situacije/razvoja dogadaja,
te obracanja pozornosti na raspolozenje druge strane te sustavno krei-
ranje pozitivne atmosfere (bez potrebe davanja nepotrebnih ustupaka).
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Osobnost pregovaraca

Zarazliku od emocijaili raspoloZenja, osobnost pregovaraca opisu-
je obrasce ponasanja i kognitivne procese tijekom mnogo duljeg vre-
menskog razdoblja. Definirana kombinacijom nasljednih i okolisnih
utjecaja, osobnost trajno karakterizira svakog pregovaraca. Za razliku
od emocija i raspolozenja, osobnost ne oblikuje osje¢anja, nego osob-
nost oblikuje interpretacije osjecaja. Osobnost utjece na to kako osoba
reagira na razlicite okoli$ne i drustvene podrazaje. Biti osjetljiv na osob-
nost moze dati odgovore o tome kako odredene osobe mogu reagirati
u odredenim situacijama ili kako oni mogu reagirati na razlicite ljude.
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