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— Utjecaj emocija u pregovaranju — III. dio

EMOCIONALNA INTELIGENCLA
U PREGOVARANJU

Nekoliko
teorija opisuje
vjestine, osobine
i sposobnosti
koje obuhvacaju
emocionalnu
inteligenciju
(EI). EI ukljucuje
sposobnost
kako izraZavanja
emocija u sebi,
tako i sposobnost
prepoznavanja
i ocjenjivanja
emocija u drugima.
Ono $to je za nas
mozda i najvaznije,
prepoznavanje i
gradenje emocija u
sebi i drugima moze
pomoci navigaciji
pregovarackog
procesa.
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U jednoj od najutjecajnijih
studija u ovom podrucju, Daniel
Goleman definira El kao «kom-
petenciju koja kombinira samo-
svijest, samo-vodenje, socijalnu
svijest i upravljanje odnosima s
drugima.»

Isti znanstvenik u svom djelu
«Emocionalna inteligencija u po-
slu»argumentira da je El za uspjes-
nost poslovanja, a samim time i
pregovaranja, puno vaznija nego
kvacijent inteligencije (IQ). Nada-
lje, istice da studija sa MIT-a poka-
zuje da na vrhu ljestvice 1Q-a ce-
sto postoji nedostatak drustvenih
vjestina. Takoder istice da u veci-
ni slu¢ajeva postoji sliedece pra-
vilo;, $to su ljudi «pametniji» (sa vi-
§im 1Q kvocijentom), to su manje
emocionalno kompetentniilosije
se snalaze s ljudima. To je kao da
je misi¢ 1Q-a ojacao naustrb misica
osobne i drustvene kompetencije.
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Sudionici iste studije s visim El re-
zultatima pokazali su se kao bolji
komunikatori, te uspjesniji u isho-
dima pregovora.

Strateski, emocionalno inte-
ligentan pregovara¢ moze vre-
menski podesiti svoje poruke (i
verbalne i neverbalne), tako da
oni pozitivno ili negativno utjecu
na ponasanje druge strane. Lju-
di imaju tendenciju oponasanja
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emocionalnih reakcija koje vide/
dozivljavaju. Zato primjerice TV
producenti koriste smijeh u po-
zadini da bi potaknuli gledatelje
da se i sami nasmiju. Nadalje, ljut-
nja jedne strane uzrokuje strah,
nervozu i ljutnju druge. Nedavna
istraZivanja otkrivaju postojanje
zrcalnih neurona preko kojih se
emocije prenose sa jedne osobu
na drugu.

Ponekad je sve $to je potreb-
no u stvari dozvoliti drugoj strani
da otvoreno iznese svoja razmi-
sljanja i osjecaje do kraja, te da s
druge strane ima dobrog slusate-
lja. Ako druga strana osjeca da se
moze izraziti smisleno, vjerojatno
ce se osjecati bolje u pregovori-
ma, kao i opcenito.

Istovremeno pazljivo slusanje
tudih razloga za zabrinutost, kao i
pazljivije izrazavanje viastitih, kod
pregovaraca moze otvoriti nove
mogucnosti za konaéno riesenje,
koje se na prvi pogled ne vide.

Albert Einstein je jednom
rekao: Svaka «inteligentna buda-
la» moze napraviti postojece stvari
vece i kompleksnije...medutim po-
treban je dodir genija - i puno hra-
brosti - da bi se krenulo u suprot-
nom smjeru.
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