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Cjenkanje i “integrativno"pregoaranje

Nakon Sto smo u prosloj kolumni definirali dodirljive i nedodirljive
teme u pregovaranju, na red dolazi i klasicno pregovaraggbitanje —

Mozda je najbolje na pocetku naglasiti da pregova-
racki proces u dosta slu¢ajeva ukljucuje koristenje
ijednog i drugog koncepta, dakle cjenkanja (u te-
orijije to pristup poznat i pod nazivom “distributive
bargaining”) 1 integrativnog pregovaranja (infegrative
negotiation). No, u poslovnoj praksi na zalost ipak
dominira koriStenje koncepta cjenkanja.
Cjenkanje kao pristup podrazumijeva pokusaj
zadovoljavanja kratkoro¢nih interesa jedne ili obi-
ju strana, fokusiranja na vlastite pozicije (a ne stvarne interese), kao
1 zanemarivanje interesa druge strane. Potrebno je naglasiti i da po-
slovni, ali ponekad i privatni odnos koji rezultira takvim pregovo-
rima za jednu stranu (a ponckad i za drugu) uglavnom nije bitan.
Opvakav je scenarij poznat 1 kao dobitnicko-gubitnicki (win-lose).

mr. sc. Mladen Jantic,

KOJE SU OSNOVNE STRATEGIJE CJENKANJA?

Osnovne strategije ¢cjenkanja uglavnom se odnose na utvrdivanje tzv.
«tocke otporay (resistance point) druge strane te taktika utjecaja na dru-
gu stranu kako bi se njezinu poziciju $to vise priblizilo to¢ki otpora
(bez obzira kupuje li se nesto ili prodaje). Takve taktike ukljucuju
razmatranje ciljeva druge strane, prognoziranje troska odustajanja
ili ka§njenja pregovora (cjenkanja) za drugu stranu te razmatranje
najboljih alternativa predmeta pregovaranja druge strane (u teoriji
pregovaranja to je termin poznat kao BATNA — Best Alternative To
A Negotiated Agreement).

U ¢jenkanju se strane dosta Cesto koriste 1 tzv. «Hardball» takti-
kama, u koje ubrajamo poznatu taktiku dobrog/loseg policajca (Good
Cop/Bad Cop), zatim taktiku nevjerojatno smijes$no visoke ili niske
ponude (Lawball/Highball), izmisljotine (Bogey), malog zalogaja (The
Nibble), kokosi (Chicken), agresivnog ponasanja te tzv. «Snow job» tak-
tiku, ). taktiku zasipanja podacima. Primjenu ovih taktika posebno
¢emo objasniti u kolumnama koje slijede.

$TO JE INTEGRATIVNO PREGOVARANJE?

Za razliku od cjenkanja, integrativno pregovaranje ne podrazumi-
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Pregovaraci koji se pri kupnji koriste primarno mje-
rilom cijene pristupaju cjenkanju. Percepcija proce-
sa takva je da se uglavnom tezi ispuniti svoje inte-
rese, dok o gradnji nekog odnosa nakon postizanja
dogovora ne mozemo govoriti (uz Casne izuzetke).

jeva fokusiranje na pozicije, nego na stvarne interese, i to kako na
vlastite, tako 1 na one druge strane. Ono podrazumijeva i fokusira-
nje na sli¢nosti umjesto na razlike u stavovima, razmjenu informa-
cija i ideja, kreiranje opcija radi postizanja zajednicke koristi te ko-
riStenje objektivnih kriterija pri odlucivanju.

Integrativni pregovaraci, dakle, pokusavaju dizajnirati takvo rje-
Senje koje ée za obje strane donijeti vecu vrijednost no $to su je imale
prije interakcije (pregovarackog procesa). Zanimljivo je spomenuti
da je ponekad u interesu svih strana ne posti¢i dogovor. Medutim,
ako je proces dizajniran tako da je 1 to jedno od mogucih rjesenja, niti
jedna strana se pri takvom ishodu ne bi trebala osjecati gubitnikom.

KOJA JE RAZLIKA IZMEDU CJENKANJA |
PREGOVARANJA?

Kako bismo u prakti¢nom smislu objasnili razliku izmedu cjenkanja
1 pregovaranja, uzet éemo klasi¢ni primjer kupnje automobila. Pre-
govaraci koji se pri kupnji koriste primarno mjerilom cijene, narav-
no, pristupaju — cjenkanju. Percepcija procesa takva je da se uglav-
nom teZi ispuniti svoje (kratkoro¢ne) interese (ustedjeti ili zaraditi
vise novca), dok o gradnji nekog odnosa nakon postizanja dogovo-
ra ne mozemo govoriti (uz ¢asne izuzetke).

S druge strane, ukoliko je pri kupnji automobila, osim cijene,
stranama bitno i financiranje (kredit), zatim povoljnosti dobivanja
besplatnog automobila za vrijeme servisa, duzina jamstvenog perio-
da, lojalnost koja se mozda uz specijalne uvjete nagraduje kupnjom
ili zamjenom starog modela za novi i sli¢no, onda dobivamo «ma-
terijaly, odnosno informacije koje se koriste u integrativnom pre-
govaranju. Dakle, iako je cijena automobila naravno bitna, postoje
1 mnogi drugi ¢imbenici koji u kona¢nici odreduju koliko je kup-
nja u stvari povoljna ili nepovoljna, te koliko ¢ée sudionici u prego-
vorima obostrano izaéi zadovoljni iz takvog procesa.
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U sljedecoj kolumni razmotrit ¢emo moguce taktike u razotkrivanju
tocki otpora pri cjenkanju.
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