SUPERPRODAVAC

v

POSTANITE BOLJI PREGOVARAC

(J
o=

N\

druge strane?

Pod kojim uvjetima bi bilo korisno za
partnere u pregovorima u koaliciji imati
svoje konkurente? Na prvi pogled dosta tesko
pitanje, medutim poslovna praksa dokazuje
da takvi slucajevi ba$ i nisu rijetki.

Svjedocimo da su mediji puni
izvjestaja u kojima ,ljuti” konku-
renti, npr. banke, itekako znaju ar-
tikulirati svoj glas prema odrede-
nim interesnim skupinama kada
to treba uraditi. Tu prvenstveno
mislim na zajednicki stav koji se
tada formira prema npr. udruga-
ma potrosacaili vladi, kada sve,ra-
zlicitosti” i medusobna netrpelji-
vost gube na znacaju. Naravno,
nisu banke tu jedine - mozemo
pogledati naistu stvar iz perspek-
tive raznih ,lobija“, trgovackog,
uvoznickog i sl.

Dogovori,ispod stola”
Ponekad zahtjevi kupaca
mogu biti toliko kompleksni i
sloZeni, da jedino konzorcij tvrt-
ki moze biti adekvatan odgovor.
U gradevinarstvu takvih primje-
ra mozda ima vise nego u drugim
sektorima, kada je nekoliko razlici-
tihizvodaca radova angaZzirano na

istom projektu, npr. gradnji auto-
cesteili sl. (podsjetimo se da je je-
dan od osnovnih razloga nastan-
ka pregovora slu¢aj kada se treba
dogovoriti o ne¢emu $to niti jedna
strana ne moze sama uraditi). Ta-
kvi primjeri su naravno pozitivni
za sve uklju¢ene strane. Ponekad,
s druge strane, spominju se i do-
govori koji se ,nikad nisu ni desi-
li" Naime, ako je izvjesno da jedna
tvrtka nema tolike resurse da po-
krije cijeli teritorij na kojem nudi
svoje proizvode/usluge, deSava-
ju li se slucajevi kada se presutno
(ili ne bas uvijek) teritorij jedno-
stavno podijeli s drugim tvrtkama
tj. konkurencijom? Naravno, ova-
kvo,ponasanje” zakonski nije do-
zvoljeno, medutim pitanje je ima
li pravni mehanizam dostatne ka-
pacitete za borbu protiv takve
poslovne prakse? Najnoviji sud-
ski slucajevi u nasoj zemlji poka-
zuju da se sve vise paznje pokla-
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Razumijete li perspektivu

nja upravo razotkrivanju ovakvih
,dogovora”.

Posao ne prestaje gubitkom
posla

Na prethodno navedenim pri-
mjerima definirali smo i ¢etvrto
pravilo strateSkog pregovaranja -
pokusajte razumjeti perspekti-
vu druge strane, makar ona bila
i konkurencija, te u granicama do-
zvoljenog kreirajte scenarij za za-
jednicko dobro.

Jeste li se mozda nasli u situa-
ciji kada ste nakon jako puno ulo-
zenog vremena, truda, sastana-
ka i sl. izgubili posao na tenderu
ili ste jednostavno dobili,ne” kao
odgovor od druge strane u pre-
govaranju? Ili je mozda bolje pi-
tati koliko Cesto se nalazite u ta-
kvim situacijama? Kod dosta ljudi
se tada javljaju osjecaji praznine,
gubitka, neugode... Kod nekih ta-
koder i ¢udenje - kako to da bas
mi nismo dobili posao kad je po-
nuda bila toliko dobra, uvjeti po-
voljni, referentna lista odli¢na...?

Neki su tada toliko deprimira-
ni da im treba i po nekoliko rad-
nih dana, nekad ¢ak i tjedana da
se oporave od takvog Soka. Tada
je lako samog sebe uvjeriti da je
tugovanje, nevjerica, ironi¢no-
sarkasti¢ni komentari na racun
tvrtke koja se odlucila za nekog
drugog ili na ra¢un same konku-
rencije koja je eto opet, ne njiho-
vom zaslugom dobila posao, naj-
bolja opcija. Drugi ¢e pak slegnuti
ramenima i sami sebi re¢i —idemo
dalje. Tredi e ipak pokusati isko-
ristiti takvu situaciju te izvuci naj-
bolje $to se u takvim trenucima
moze dobiti.

Naime upravo u takvim tre-
nucima kod druge strane se po-
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nekad dogada trenutak ,krivnje”
tj. potrebe da se opravdaju za ta-
kvu odluku. Naravno da ¢e dobar
pregovarac sam,isprovocirati” ta-
kvu vrstu,krivnje” te velikodusno
ponuditi drugoj strani od koje je
dobio ,ne” kao odgovor da,spasi
obraz” tako $to Ce je pitati za razlo-
ge takve odluke. Upravo pod ta-
kvom vrstom pritiska nekad je od
druge strane moguce dobiti infor-
macije koje pod normalnim uvje-
tima nikad ne bi dobili (osim ako
u pitanju nije bio nepotizam, mito
ili neka treca nepozeljna praksa).
Dobar pregovarac ¢e te informaci-
je o razlozima ne dobivanja posla
pokusati iskoristiti u buduénosti
za sljedece kontakte prema istom
partneruilijednostavno u kontek-
stu unapredivanja svoje ponude
prema svima drugima.

Tako smo dosli i do posljed-
njeg, petog pravila strateskog pre-
govaranja - nastavite sa,, istrazi-
vanjem” cak i kada ste izgubili
posao.

Ponekad se spominju
dogovori koji se ,nikad
nisu ni desili“. Naime,
ako je izvjesno da jedna
tvrtka nema tolike
resurse da pokrije cijeli
teritorij na kojem nudi
svoje proizvode/usluge,
desavaju li se slucajevi
kada se presutno teritorij
jednostavno podijeli
s drugim tvrtkama tj.
konkurencijom? Ovakvo
»ponasanje” zakonski
nije dozvoljeno, medutim
pitanje je ima li pravni
mehanizam dostatne
kapacitete za borbu protiv
takve poslovne prakse?



