POSTANITE BOLJI PREGOVARAC - 47. nastavak

Zauzmite se za sebe na¢inom
na koji to cine profesionalci

—11. dio

Prvo, prikupite dobre informaci-
je. Sto vise znate o tome $to
drugi, odnoso, su drugi - vase ko-
lege - prethodno zatrazili od po-
slodavca i na kraju dobili, ugod-
nije Cete se osjecati pregovarajuci
za sebe. Na koji nacin se ponasaju
kada pregovaraju? Zahtijevaju li
informacije o bilo kakvim prom-
jenama unaprijed? Imaju li obicaj
dovesti druge pred svrien ¢in, ili
zajednicki razmatraju moguca
rjeSenja? Sve su to pitanja na koje
bi bilo dobro znati odgovore un-
aprijed.

Pozicionirajte sebe, «sidrite»
sa razli¢itim opcijama

Meduovisnost daje ljudima
dobar razlog da se sami bolje pozi-
cioniraju. Razmotrite kako vas rad
pomaze drugima u njihovom po-
slu — u ovom slucaju poslu onog
s kojima pregovarate (uglavnom
nadredenom), na koji nacin im bas
vi pomazete da uspiju i sami budu
nagradeni? Ako ste u stanju argu-
mentirati na ovu temu, onda vas
to stavlja u prili¢no dobar polozaj
u pregovorima.

Drugi nacin da ucvrstite svoj
pregovaracki polozaj je da razmis-
lite 0 tome $to je vasa BATNA (Best
Alternative to Negotiated Agree-
ment), i to kako vasa, tako i $to je
BATNA osobe s kojom pregova-
rate. Ako unaprijed znate $to ste
spremni i niste spremni prihvatiti,
bit ¢e vam puno lak$e pregovarati.

Pregovori zahtijevaju kreativ-
nost. Kada iznesete razli¢ite ide-
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Pregovori zahtijevaju kreativnost. Kada iznesete razlicite ideje
na pregovaracki stol, u osnovi pozivate druge da se pridruze u
razmatranju njihove primjenjivosti.

-
je na pregovaracki stol, u osnovi
pozivate druge da se pridruze u
razmatranju njihove primjenjivo-
sti. Kada to kazem, ne biste treba-
li insistirati na prihvac¢anju samo
jedne opcije koja je za vas i na-
jprihvatljivija — umjesto toga tre-
bali bi ste imati i plan «b» i plan
«c», koji je prihvatljiv kako vama
tako i poslodavcu. Prilikom diza-
jniranja ovih opcija neophodno je
razmisliti o razlozima zbog kojih
bi poslodavac mogao redi «<ne» na
predlozeno.

Tko Sto ocekuje?

Bilo koje dvije osobe obi¢no
imaju asimetri¢ne Zelje u kon-
tekstu svog ucesca u pregovori-

ma. Jedna strana ili ima problem
ili vidi priliku; druga vjerojatno
ne i zato se ne sprema poseb-
no. Kako izbje¢i zamku upadan-
ja u «natjecanje», kako pregovo-
re odvesti prema kolaborativnom/
suradni¢kom ozracju?

Dobra ideja je zapoceti na
nacin da drugoj strani na lijep
nacin objasnite $to to sve vas
posao zahtijeva i koje vrijednos-
ti zaposlenik mora imati da bi
ga uspjesno obavljao. U slucaju
da druga strana odmah u startu
blokira vase zahtjeve, moguce su
razli¢ite opcije. Jedna je da osig-
urate potporu drugih zaposleni-
ka koji mogu pozitivno utjecatina
poslodavca da ponovno razmotri
vase zahtjeve. Druga je da prih-
vatite i komentirate njihovo «ne»
na vase zahtjeve. Time im dajete
do znanja da ste razmisljali i o nji-
hovim perspektivama/pogledima
naistu stvar. Cesto ¢e odgovor na
takav vas stav biti «U redu, tu i lezi
moja zabrinutost», Sto u stvariiot-
vara konverzaciju na tu temu.

Tada takoder mozete spo-
menuti svoju BATNU, ali na nacin
koji nije prijeteci za drugu stra-
nu — mozete spomenuti da je to
opcija koju ne zelite koristiti jer
dugoro¢no nema odrzivost niti
za jednu stranu. m
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