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POSTANITE BOLJI PREGOVARAC - XVIII. dio

mr. sc. Mladen
Janci¢, (MC

Pogreska br. 2 - IGRA
NA KARTU MOCI

Kada se ¢ini da netko treba vas vie nego vi njega,
»uzmi ili ostavi” moze se ¢initi kao najjednostavni
pregovaracki izbor. Ako je prodavatelj ocajan toliko
da ne zna $to uraditi s robom/uslugama, a vi ste jedini
kupac, zasto ne iskoristiti takvu poziciju? Ako ste
poslodavac na vrlo konkurentnom trzi$tu rada, mozda
zelite i zadrzati troskove placa na izuzetno niskoj razini?

Istina je da pregovaraci koji
igraju na kartu moci uglavnom
dobivaju bolje uvjete nego nji-
hove kolege koji ne mogu igrati
na iste karte u pregovorima. Ipak
dosta cesto upravo takvi pregova-
raci - koji igraju na karte pozicije,
statusa ili povoljnije alternative,
upadaju u niz predvidljivih i sku-
pih pogreski. Pravilo je da ih veci-
na podcjenjuje ,protivnika“ i za-
nemaruje njegovu perspektivu u
pregovorima. Ako se prema dru-
gom pregovaracu ne postavljate s
respektom i uvazavanjem, riskira-
te nekoliko mogucih (za vas neze-
ljenih) reakcija. Sljedeci put kada
mislite da kontrolirate situaciju u
pregovorima — pripremite se na
tri moguce reakcije druge strane
koje direktno prozilaze iz vaseg
postupanja prema njima tj. vaSeg
dominantno/arogantnog stava.

Prva moguca reakcija

Inat, prkos, ponekad iracio-
nalni. Klasi¢an primjer moze biti
odluka sindikata da nastavi sa
strajkom zbog nepovoljnih uvje-
ta nametnutih od strane poslo-
davca.
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lako je Strajk situacija u kojoj
svi (ekonomski gledano) gube,
ipak preko nekog ,ponasanja“ se
nekada ne prelazi, ¢ak ni po ci-
jenu otkaza i smanjenih placa u
buducnosti (neki radnici ¢e tada
i re¢i da je to u stvari mala cije-
na za sve one koji su u toj tvorni-
ci radili desetlje¢ima). lako iracio-
nalna odluka, proizlazi direktno iz
postavljanja poslodavca - tj. igre
na kartu mocdi.

Druga moguca reakcija

Nemogu¢nost odrzavanja/
servisiranja uvjeta ugovora. Sto
je veca razlika u modi, to se u ve-
¢ini slucajeva pokusava maksi-
mizirati i razlika u cijeni i ostalim
uvjetima ugovora. S druge stra-
ne upravo ovakav pristup moze
rezultirati situacijom da,slabija”
strana pristane na uvjete ugovo-
ra koje onda ne moze u potpuno-
sti ispuniti - pocev od rokova do-
stave, financiranjai sl.

Nedavno smo imali priliku ¢i-
tati o situaciji u kojoj su domaci
proizvodadi (uglavnom hrane)
optutzili trgovacki lanac u stranom
vlasnistvu da se postavlja bas na

takav, ultimativan,,uzmi ili ostavi”
nacin, a u kontekstu dobivanja ek-
stra rabata na koje su trebali pri-
stati domaci proizvodaci kao uvjet
poslovanja s doti¢nim trgovackim
lancem. Takoder je mogu¢ slucaju
kojem ,slabija“ strana to i nije na
nekim drugim trzistima, pa se tako
ultimativnim ponasanjem u stvari
riskira recipro¢ni potez.

Tre¢a moguca reakcija

Rijec je naime o sudskom epi-
logu. lako dosta rijetko, moguci su
i slu¢ajevi u kojima ,slabija” stra-
na pronade zakonsku osnovu po
kojoj moze nauditi ,jacoj” strani.
Ovakvi slu¢ajevi mozda nikad ne

bi ni nastali da se jaca” strana na
ljepsi nacin postavila prema ,sla-
bijoj*, koja je upravo iskoristila tu
¢injenicu da se pokusa osvetiti.
Naravno time zaustavljaju¢i mo-
gucu suradnju u buduénosti.

I na kraju - ako ste jaca” stra-
na, kada ste sigurni da drzite sve
karte u rukama, ucinite dodatni
napor i pokusajte igrati fair-play
igru, takoder uzimajuci u obzir i
relevantnu zakonsku legislativu.




