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+Natjecatelji” su primarno za-
interesirani zaispunjenje svih svo-
jih ciljeva. Ukoliko ih je moguce
ostvariti na nacin da i druga stra-

na dobije ono $to trazi, potesko-
¢a nema. Medutim ukoliko ta-
kvog slaganja nema, ,natjecatelj”
e uciniti sve da ispuni samo svo-
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je ciljeve, pa makar ocigledno ra-
dedi na Stetu druge strane, ako je
to neophodno.

Generalno gledajuci, u,,zdra-
vom"” natjecateljskom pristupu ne
bi trebalo biti nista lose. Medutim
u praksi takav stil pregovaraca ne
bira sredstva. Oni jako dobro zna-
ju Sto Zele ostvariti, zbog ¢ega to
Zele te se u ostvarivanju svojih ci-
lieva nekad koriste i vrlo Zustrim
rje¢nikom te neprimjerenom re-
torikom.

Vise stete nego koristi

Kada se osvrnemo na ono §to
biizmedu ostalog trebalo biti pre-
duvjet integrativnog (principijel-
nog) pregovaranja, a to je zdrav
i korektan odnos izmedu strana,
upravo tu se pokazuju sve slabosti
ovakvog stila pregovaranja. Nai-
me, iako na kratku stazu takav pri-
stup moze prividno ucinkovit, na
dugu stazu stvara vise Stete nego
koristi.

U razgovoru s, natjecateljem”
morate biti sigurni Sto Zelite posti-
¢iizbog Cega. Takoder se trebate
pripremiti za direktan komunika-
cijski stil, $to za neke moze biti ve-
lika prakti¢na prepreka (pogoto-
vo za ,prilagodljiv’ pregovaracki
stil, o kojem ¢emo govoriti u slje-
decem nastavku kolumne).,Na-
tjecatelji” u praksi ne gube vrije-
me - odmah, na samom pocetku
insistiraju na Sto skorijem ostvari-
vanju svojih ciljeva. Ironi¢no je to
$to,natjecatelji” upravo cijene isti
pregovaracki stil kod druge stra-
ne, tj. cijene tip osobe koja je di-
rektna u komunikaciji s drugima
i ne okolisa previse. Takva praksa
medutim ponekad dovodi do si-
tuacija u kojima pregovori prela-
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ze u otvoreni konflikt, a ponekad
Caki prelaze granice prihvatljivog
ponasanja.

Razumijevanje je klju¢
suradnje

+Natjecatelji” su takoder po-
znati po tome da su skloni kori-
Stenju ucjena u cilju ostvarivanja
svojih ciljeva.

Ako ste ucijenjeni, pokusaj-
te tumaciti zahtjeve kao moguc¢-
nosti (o svemu se da pregovarati,
samo se scenarij tj. uvjeti treba-
ju ponekad promijeniti — o tome
smo pisali u prethodnim nastav-
cima).

Nasa poslovna praksa poka-
zuje da je ovakav pregovarac-
ko-komunikacijski stil i najcesci.
Pregovaranje s ,natjecateljem”
moze biti ucinkovito ako u pot-
punosti razumijete nacin na koji
takve osobe funkcioniraju. Suo-
eni s takvim ponasanjem u pre-
govorima, jedini nacin da se dode
do prihvatljivog za obje strane je
ukoliko i druga strana u potpuno-
sti razumije svoje ciljeve i razloge
zbog kojih treba insistirati na nji-
ma (svoje stvarne interese).

U razgovoru s
»natjecateljem” morate biti
sigurni Sto Zelite postici
i zbog cega. Takoder se
trebate pripremiti za
direktan komunikacijski
stil, Sto za neke moze biti
velika praktic¢na prepreka
(pogotovo za,prilagodljiv”
pregovaracki stil, o kojem
cemo govoriti u sljedecem
nastavku kolumne).
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