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POSTANITE BOLJI PREGOVARAC

JHardhall“ pregovaracke taktike

U prethodnim smo razmatranjima spomenuli Cinjenicu da se u pregovarackoj prak-
si strane daleko ceSce koriste distributivnim pregovaranjem, odnosno cjenkanjem,
umjesto ,integrativnim® pristupom koji podrazumijeva zainteresiranost svake strane
da i ona druga iz pregovora izade zadovoljna.
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nu — u¢inivsi nesto Sto ¢e uzrokovati reakciju druge strane
kakva b1 bez takve vrste pritiska izostala. Kao takve, one za-
uzimaju bitno mjesto u arsenalu ,,ofenzivnog* pregovaraca.
Kako bismo opisali takvu taktiku, navest ¢emo sljedeéi primjer,
odnosno pitanje koje redovito koristim na svojim trening programi-
ma o pregovaranju: U slu¢ajevima kad nije bitan dugoro¢an odnos
izmedu strana u pregovaranju (npr. kupnja stana/kuée ili polovnog
automobila), imaju li prednost pregovaraci koji prvi iznesu svoju
ambicioznu ponudu/zahtjev ili oni koji je saslusaju?
Prije no $to nastavite ¢itati tekst, predlazem da i sami razmisli-
te kako biste odgovorili na to pitanje.

rimjena ,hardball“ taktika moguca je opcija u slu¢ajevima
kad pregovaradi Zele ostvariti dodatni pritisak na drugu stra-

STRPLJIVOST NLJE VRLINA

Odgovor koji u svojoj praksi uglavnom dobijem na to pitanje glasi:
oni koji takvu ponudu/zahtjev saslusaju. A takav je odgovor pone-
kad i uzrok Zestoke rasprave koja na treningu slijedi. Naime, veéi-
na koja (uz rijetke ¢asne iznimke) odgovori da su u prednosti pre-
govaraci koji takvu ponudu/zahtjev saslusaju, vjerojatno slijedeci
pritom one stare narodne mudrosti ,strpljen-spasen® ili ,ne trci
pred rudo®, je u krivu! A evo i zasto... Ukoliko nije bitan dugoro-
¢an odnos izmedu strana, dokazano je da u vecini slucajeva pocet-
nu prednost stje¢u oni koji prvi iznesu jednu takvu (ambicioznu, a
ponekad i agresivnu) ponudu/zahtjev, buduéi da takva vrsta nastu-
pa predstavlja metaporuku drugoj strani da Ce:

a. morati napraviti puno vie ustupaka no $to je isprva bila spre-
mna dati (podsjetimo, u pregovore ulazimo ne samo da bi-
smo dobili ustupke od druge strane, nego da bismo ih i sami
udinili, dakle percepcija procesa je ,uzmi i daj“, a ne ,uzmi ili
ostavi“);

b. trebati puno viSe vremena da bi ostvarila svoje ciljeve (3to je
posebno bitno kad se pregovara u okviru zadanih rokova);

c.1-5to je mozda najbitnije — zbog takve ponude/zahtjeva
poceti sumnjati u predmet pregovaranja, odnosno vrijednost
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0 kojoj se pregovara (u ¢etvrtom smo nastavku kolumne
govorili o ,to¢kama otpora® u distributivnom pregovaranju,
tj. cjenkanju).

Opvakva se taktika naziva jo$ i ,lowball/highball“, odnosno
nevjerojatno (smije$no) mala ili velika ponuda/zahtjev. Rije¢ je o
prvoj od ukupno sedam ,hardball“ taktika koje ¢emo razmatrati.

Takva taktika ima najbolji u¢inak, odnosno najbolje ostvaruje
pritisak, na neiskusne pregovarace, kao i onda, kako smo veé nagla-
sili, kad nije bitan dugoro¢an odnos izmedu strana. S druge stra-
ne, naravno, kontraproduktivno je primjenjivati takav nastup na
dugoroé¢ne partnere 1 kupce, zatim u slucajevima kad pokuSavate
dobiti posao te onda kad u pregovorima niste u povoljnoj poziciji.

DJELUJ PREVENTIVNO!
Dugoro¢no gledajudi, takve taktike mogu uzrokovati puno vise Ste-
te no koristi. Istodobno, postoji rizik da ée se 1 druga strana posta-
viti na takav nacin ili ¢ak odustati od pregovora. Opcéenito je najbo-
lje pokusati djelovati preventivno — dakle otvoreno$éu i odnosom
medusobnog povjerenja staviti drugu stranu u poloZzaj iz kojeg je
tesko primijeniti neku od ovih taktika.

Medutim, ako su te taktike ve¢ primijenjene, preostaju nam
opcije kao Sto su:

a.ignoriranje druge strane. Jednostavno re¢eno: ponckad je i
pokusaj ,blefiranja“ mogudce ponistiti nastavkom razgovora o
nekim drugim temama. Nakon toga, bit ¢e jasno koliko druga
strana i dalje inzistira na svom stajalistu, odnosno zahtjevu/
ponudi, ili éete razotkriti njezin pokusaj ,blefiranja“;

b.ponavljanje zahtjeva/ponude, ali u opéenitom kontekstu. Na
primjer: takva bi cijena (ili uvjeti) bila moguca da se narucuje
veca koli¢ina, da je situacija na trzistu bolja i sli¢no;

c. odgovaranje ambicioznom protuponudom. Kao ,adut u
rukavu® dobar bi pregovara¢ trebao osigurati jedan takav
ofenzivan scenarij;

d.osvrtanje na takav zahtjev i rasprava o njemu. Naime, osvr-
tanje na zajednicke interese umjesto na (agresivne) pozicije
moze vratiti pregovaracki proces na pravi kolosijek. Takoder,
tad je mogude naglasiti da se 1 druga strana, ukoliko je nuzno,
moze postaviti rigorozno.

Preostale ,hardball® taktike ukljucuju:
1. Good cop/Bad cop (taktiku dobrog/loseg policajca)
2. Bogey (izmisljotina)
3. Chicken (kokos)
4. Intimidation (zastrasivanje)
5. Nibble (mali zalogaj)
6. Snow job (zasipanje podacima)

Prve tri taktike razmotrit cemo u sljedecem nastavku kolumne.
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