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sicnoj ucjeni ili blefu, nerijetko ,veliki“
ti ,male“

a bi ilustrirali jednu takvu situaciju iz prakse, zamislite slje-

decu situaciju: vlasnik gradevinske tvrtke je sklopio ugovor

za gradnju Soping centra sa investitorom 1 za gradnju ima

ugovoreni rok od 24 mjeseca. Nakon 12 mjeseci gradnje,

predstavnik investitora zahtijeva da se objekt zavrsi za 22,
a ne 24 mjeseca, 1 to uvjetuje statusom ,preferiranog” izvodaca ra-
dova za gradevinsku firmu na sljede¢em velikom projektu (koji joj
je prethodno ve¢ obeéan). Kako biste se vi, da ste vlasnik gradevin-
ske tvrtke, u tom sluc¢aju postavili?

Znacajan broj ljudi takvu bi situaciju probao rijesiti jednostav-
nim pozivom na uvjete ugovora koji potvrduju da investitor nema
pravo traziti tako nesto. I naravno da su u pravu, da stvar zavrsi na
sudu vjerojatno bi zavrsili kao ,,pobjednici“. Medutim, takva obram-
bena pozicija im na duzu stazu ne ide u prilogjer jednostavno gube
sljededi veliki ugovor a time 1 prihode, poziciju na trzistu itd. Puno
sofisticiraniji pristup je analizirati bi li uz angazman dodatnih re-
sursa, u ovom slucaju ljudi, mehanizacije, financija i sl., bilo mo-
gude objekt zavrsiti dva mjeseca prije roka. Uz pretpostavku da je
to 1 moguce, tada naravno nema smisla samo pristati na novi rok
1 eventualno zatraziti pokriée novonastalih troskova, nego traziti i
bonuse za ranije zavr§ene gradnje kao i potpisani ugovor za grad-
nju novog objekta.
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Management
POSTANITE BOLJI PREGOVARAC

-: Pomognite drugima otkloniti
prepreke u pregovaranju

U prethodnom nastavku kolumne definirali smo prvi od pet
principa strateSkog pregovaranja. Vrlo ¢esto na trening pro-
gramima o pregovaranju, susrecem se sa pitanjima polaznika
koja se odnose na “nerealne” zahtjeve druge strane tj. traze-
nje odgovora kako se postaviti u takvim situacijama. Na pri-
mjer, zatrazeni su uvjeti koji ne odgovaraju situaciji na trzistu,
nekim objektivnim mjerilima i sl. Ponekad se ¢ak radi i o kla-
pokuSavaju iskoristi-
, ili dominantan polozaj u medusobnim odnosima.

ZAHTJEV ILI MOGUCNOST?
Na ovom sluéaju definirali smo i drugo pravilo strateskog pregova-
ranja — tumacite zahtjeve kao moguénosti. Da, o svemu se moze
pregovarati, samo je bitno stvari staviti u odgovarajuéi kontekst.
Jedan od glavnih arhitekata Daytonskog procesa 1 poznati ame-
ri¢ki diplomat Richard Holbrooke (24.04.1941.—13.12.2010.) 2000.
godine bio je veleposlanik SAD-a pri UN-u. Te godine je americki
Kongres izglasao zakon po kojem se dotadasnja kontribucija SAD-
a budZetu UN-a trebala smanjiti sa 25% na 22% ukupnog budze-
ta. Za vrijeme trajanja ove ,budzZet” krize, predstavnici SAD-a su
bili bojkotirani pri UN-u zbog takvog stava njihove administraci-
je. Da bi se pronasao izlaz iz takve situacije, od drugth velikih ze-
malja donora trazilo se povecanje njihove kontribucije, $to su ovi
skoro jednoglasno odbili. Holbrooke je zatim poslan da na bilate-
ralnim osnovama provjeri §to se zaista moze uraditi. Iako ga je do-
¢ekao negativan stav mogucih zemalja donora, na pitanje ,Zasto to
niste u moguénosti?®, neke zemlje su odgovorile da za tako nesto
jednostavno nemaju vremena tj. proceduralnih rjesenja, jer su par-
lamenti njithovih zemalja ve¢ donijeli budzete za sljede¢u godinu,
pa tako nije bilo prostora za bilo kakva poveéanja budzeta. Nakon
ove informacije, Holbrooke je provjerio i bi i to mogli uraditi u
odredenom vremenskom periodu, za $to je od nekih zemalja do-
bio potvrdan odgovor (kriza je prebrodena dobivanjem privatnih
donacija u kojima je izmedu ostalih sudjelovao 1 vlasnik CNN-a
Ted Turner). Dakle jednostavnim uvodenjem vremenske dimen-
zije u arhitekturu pregovarackog procesa, situacija je rijeSena. Tako
smo definirali i treéi princip strateSkog pregovaranja — pomogni-
te drugoj strani otkloniti svoje prepreke u pregovaranju. [#

Uz pretpostavku da je projekt moguce zavrsiti pri-
je dogovorenog roka, naravno nema smisla samo
pristati na novi rok i eventualno zatraziti pokrice

novonastalih troSkova, nego traziti i bonuse za
ranije zavrSenje gradnje kao i potpisani ugovor za
gradnju novog objekta.
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