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Termin je prvi put definiran od strane hardwardskih profesora Fis-
hera & Urya 1981. godine u njihovom bestseleru,,Getting to Yes-Nego-
tiating an Agreement Without Giving In".

O ¢emu se zapravo radi? Svaki uspjesan pregovarac¢ zna da bi do
ispunjenja svojih interesa mogao doci na vise nacina, od kojih je samo
jedan pregovaranje tj. interakcija s drugom stranom. Interesi (npr. stva-
ranje dohotka ili profita), tj. nacini na kojih se do njih dolazi, mogu biti
razli¢iti. S druge strane, alternative mogu ukljucivati razmatranje po-
nude drugih pregovaraca, prihvatljive, ali i ne-eti¢ne postupke prema
istom pregovaracu, prolongiranje ili jednostavno odustajanje od pre-
govora. Svaka od strana bi trebala znati kada je trenutak da se razmotri
uporaba,BATNE". Jedna od mogucih BATNI je svakako i odustajanje od
pregovora tj. odlazak sa pregovarackog stola, medutim brojni primjeri
iz prakse pokazuju da to nije uvijek i najbolja opcija.

Kako iskoristiti svoju BATNU, a ne ugroziti poslovni odnos?
Na samom pocetku, bilo bi dobro pretpostaviti da se mozda necete
moci dogovoriti sa drugom stranom tj. da ¢e oni mozda biti razocarani
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s vama/vasom ponudom. Ako ocekujete moguce razocarenje, u puno
ste boljoj poziciji da takvu situaciju na pravi nacin i korigirate ili u najgo-
rem slucaju barem objasnite. Mnogi pregovaraci vide upravo uporabu
BATNE kao signal da se nije uspjelo u pregovarackom procesu, a pre-
ventivno djelovanje moze uvelike pomoci da se takav utisak ne dobije.

Sofisticirano pregovaranje ne pretpostavlja dogovor kao nesto sto
bi uvijek trebao biti rezultat cijelog procesa (o ovome smo govorili u
prethodnom nastavku kolumne objasnjavajuci razliku izmedu kom-
promisnog i kolaborativnog pregovarackog stila). Ako stvari na samom
pocetku postavimo na taj nacin da otvoreno kazemo jedni drugima da
je proces pregovaranja orijentiran prema zadovoljenju interesa obiju
strana, a ne postizanju kakvog-takvog ,dogovora’, te da dogovor i ne
mora biti najbolja solucija u danom trenutku, onda ¢e proces biti po-
stavljen na kvalitetnijim osnovama, a obje strane e iz pregovarackog
procesa izadi sa manjim ranama tj. posljedicama ako se isti ne posti-
gne. Time se omogucava i bolja odstupnica svakoj od strana (prilika
da se,spasi obraz"), u slucaju da dogovor nije najbolja opcija. Ovakva
postavka cijelog procesa dovodi do obostrane potrebe kreiranja,BAT-
NE” prije ulaska u pregovore.

Takoder, ako se uporaba BATNE (kakva god ta alternativa bila) for-
mulira kao trenutno najbolje rjeSenje za obje strane, dinamika procesa
se mijenja i ostavlja se puno vise prostora za nastavak suradnje i/ili pre-
govora u buduc¢nosti. Uporabom BATNE se ¢ak mogu definirati i uvjeti
pod kojima bi se imalo smisla dogovoriti u buduénosti.

»~NE" nije kona¢an odgovor

Istovremeno, ,NE” odgovor o jednom predmetu pregovaranja ne
znaci da se s istom stranom ne moZze pregovarati o drugim stvarima.
Upravo tada je moguce i prebaciti cijelu pri¢u prema drugim proizvo-
dima/uslugama s kojima druga strana raspolaze ili posreduje (dakle
ova mogucnost postaje BATNA za sebe).

I na samom kraju, ako se ve¢ odlucite iskoristiti svoju BATNU, zavr-
Site pregovore s pozitivnim ,NE, jer postoji razlika u tome kako se pri-
kazuju i prihvacaju lose vijesti. Ako se pregovaraci ipak odluce razmo-
triti uporabu svoje BATNE, trebalo bi to uraditi na nacin da se ne ugrozi
odnos sa drugom stranom. Naravno, uspjesan pregovarac je svjestan
da je neophodno zadrzati dobre poslovne odnose u buduénosti.

O pozitivnom ,NE” i drugim aspektima BATNE govorit ¢emo u slje-
decem nastavku.

Mnogi pregovaraci vide upravo uporabu BATNE kao signal
da se nije uspjelo u pregovarackom procesu, a preventivno
djelovanje moze uvelike pomoci da se takav utisak ne dobije.
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