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MENADZMENT U GRADEVINARSTVU

Trebao bih
promijeniti stav,
on je mozda
u pravu.

Ja sam u pravu,
ja sve znam!

Kad cu ja doci
na red da nesto

VII-PREGOVARANIJE
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“Nikada ne strahujmo od pregovaranja i nikada ne pregovarajmo iz straha” l
John Fitzgerald Kennedy u svom govoru prilikom inauguracije za predsjednika SAD 21.01. 1961. @ &
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Pregovaranje je
element ljudskog
ponasanja,
odnosno proces u
kojem u kojem
dvije strane
(individue,
arganizacije, firme
institucijeisl.)
koje sunjega
ukljucene, treba da
postignu uzajamna
prihvatljiv dogovo
ili cilj.

-
o

Pregovaranje zavis
od komunikacijai
- informisanosti
pregovarackih
strana.

VII-PREGOVARANIJ

Sto je to pregovaranje?

Pregovaranjese
odnosina
pronalazenje
kompromisnog
resenja, koje e u

odredenim

E

Perfektno
ostvareno
pregovanjeje
karakteristicno po

tome Sto su
Dostignuta resenja
koja maksimalno
adovoljavaju obje
strane. (primjer:
podjela kolaca

stepenima
zadovoljitiili
ispuniti ocekivnja
obe strane koje u
njemu ucestvuju.

;

mu odgovara, tako

ovakvog postupka

izmedu dva
djecaka u kojem
edan dijeli kolac, a
drugi bira dio koji

da je posljedica

podjela na dva
jednaka dijela).

Pregovorisu
najmanje
problematican

. metod za
reSavanje
nesuglasicai
sporova. (“Boljeje
godinu dana
pregovarati, nego
jedan dan
ratovati”).

-




VII-PREGOVARANIJE

Sto to nije pregovaranje?
(D. Oliver 2003)

Pregovaranje nije “ukopavanje
peta jedne strane” u jedno

Pregovaranje nijetrgovinapo | ~—

sebi, iako se u trgovini \ Pregovaranje nije davanjeili | Jrnjesto. Nefleksibilan pregovara
pregovara. Pritomejedna osobar X\ ustupanje, iako se davanjuiili % moze ocekivatiistu ili ve¢u
prodavac) nagovara ili ubjeduje] * > ustupanju (koncesiji) moze - | nefleksibilnostdruge strane, =
druge osobe (kupce) da kupe m pregovarati. 5 tako da do dogovoraili S
neku robuiili uslugu. S ¥ sporazuma nece dodi, pa ¢e ‘
=6 pregovoripropasti.
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VII-PREGOVARANIE

Da li se o neemu moZe pregovarati(nije dozvoljeno da se
pregovara o nekim ilegalnim poslovimaili aktivnostima koja
prestavljaju prestupeiili krivicna djela),

Da li su pregovaracke strane zainteresovane da dode do
dogovora (ako nijesu pregovori ¢e propasti, a ako i dode do
dogovora, on se nece sprovoditi u djelo),

U P — 4 L

Da li pregovaracivjeruju jedan drugome do nekog nivoaiili
stepena. “If you can’t trust man’s handshake, you can’t trust his
signature”, “Ako ne mozete vjerovati covjekovom rukovanju, ne

moZzete vjerovati ni njegovom potpisu” — WA Bechtel 1898,
osnivac najvece gradevinske multinacionalne kompanije

“Bechtel”). Ako, dakle, ne postoji ni minimum povjerenjaizmedu

pregovarackih strana pregovori nece uspjeti i pored potpisanih

dogovora. y
.2 S s s T &
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Poznavanje ljudskog ponasanja, koje je
esencijalno,

Dobra priprema za pregovore,

Izbor odgovarajuce tehnike pregovaranja
(strategije i taktike),

Dobro poznavanije ciljeva i potreba
pregovarackih strana.

U pregovorima nijedna strana ne moze biti
totalni dobitnik odnosno gubitnik, jer
rezultati takvih pregovora nemaju izgleda za
uspjeh zbog potpunog nezadovoljstva
gubitnicke strane.

IB
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Sto je posebno vazno za pregovore?
(Nirnberg,1989)
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Sto treba da posjeduju pregovaraéi?

Pregovaraci moraju
posjedovati Pregovaraci moraju
“umjetnost slusanja” dobro poznavati
i sposobnostdase materiju koja je
koncentriSu na vazne predmet pregovora.
stvarii probleme.

U pregovorima
Pregovaraci moraju kombinovati
da dobro poznaju ozbiljnosti

sebe. studioznost naucnika
i lukavost detektiva.

Ljudi zahvaéeni emocijama ne Zele da
racionalno razmisljajuipodloznisu
sugestijamai predlozima druge (protivnicke

strane).

OIS

Hladnokrvni pregovarac, koji koristiivlada
svojim emocijama, e lako izaci na kraj sa
emotivnim protivnikom.

I T




VII-PREGOVARANIE

Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

\ Istrazivanjeiprikupljanje svih relevantnih
L informacija,

Ispitivanje proslosti druge straneinjenih
uspjehai neuspjeha, iz ¢ega se dosta nauci,

Prikupljanje informacija o drugoj straniod
ljudi koji su sa njime ili njima ranije
kontaktirali ili saradivali.

- @ a AN "

Pregovaranje najcesce nije jednostavno, i
nije prijatno za pregovarace, jer zahtijeva

od njih mnogo znanja, strpljenja,
pregovaracke vjestineispretnosti.
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Priprema za pregovore

Kojisu ciljevi pregovora koje treba postici? (izrada “domaceg zadatka”)

V. v 5
P Kojisu najveci ustupcikoji se mogu uciniti protivnickoj
strani, odnosno nasi najnizii najvisi zahtjevii ciljevi u
pregovorima?
R |
Da li postoje neke kaznene mjere za ove pregovorei
koje su posljedice ako oni ne uspiju?

Da li je vrijeme za pregovore ograni¢eno? £

IPriprema za pregovore (klju¢na pitanja)

Da li su prepoznate sve zainteresovane strane?

R I .

Kome bi odgovarao Status quo (da se niSta ne mijenja)?

Koliko kosSta i kakve su posljedice propasti (neuspjeha)
prgovora?

Koliki znac¢aj ima komunikacija u pregovorima?

A W
Mogu li neka pitanjai problemi biti istovremeno
uvedeni u pregovore?




VII-PREGOVARANIE

Priprema za pregovore
(izrada “domacdeg zadatka”)

Priprema za pregovore

.

L e

o | Odredivanjesastava
pregovarackogtimai
njegovog rukovodioca.

Prikupljanje svih
relevantnih informacija
i komunikacija,

Odrzavanje sastanaka
tima,

Definisanje sadrzajai
ciljeva pregovaranja,

(“‘ g“f
L

v
(

Odredivanje svih Pripreme se vrSe uz

Izbor tehnika koje ée se

e neophodnih resursai Procjenatrajanja saglasnostiucesce
FeEOVOrima finansijskih sredstava pregovora. menadzmenta firme na |°
breg ! za pregovore, odgovaraju¢em nivou.

N




Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

Sedam kljucnih elemenata
(D. Oliver, 2011)

-

VII-PREGOVARANIE

U procesu pregovaranja u vezi
sa prodajomi kupovinom
l(nabavkom) proizvodaiusluga
britanski ekspert David Oliver
istice sedam kljucnih
elemenata:

Planiranje i priprema,
ad " ~

Dogovaranje,

Istrazivanjai objasnjenja,
-
Predlaganje,

..
Pogodba,

Saglasnost,

Procjenarezultata
pregovora.

Za svakiod ovih elemenata on

-
v )

daje uputstva kako postupati
da bi se postigao uspjehi
navodi konkretne slucajeve iz
svoje prakse.




Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

USPJEH

I POJAVE KOJE MOGU IMATI UTICAJ NA

¥
%
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D. Oliver
ukazuje na
viSe pojava
koje imaju

uticaj na

rezultate

o
e
o
V&

Nedoumice
pregovaraéa

zbog

neizvjesnostl

i rizika,

pregovaranja -

M

== Tvrdoglavost

pregovaraca,
koju treba
izbjegavati,

Razumijevan
ICENJIEMIE!
odnosno
teznjida se
smanji neka

( cijena od

e

strane
kupca,

b

Ne reci “da”

prviput, jer

ce se tako
sacuvati
novaci
uvedati
profitu
svakom
poslu,

Imati
autoritet i
sampouzdan
je,

rije nego se
predlozi
rieSenje
treba biti

B sigurandasu
dobro
sagledane
potrebe i
ispunjeni
ciljevii
zadovoljena
finansijska
strana.
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Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

Informacija,

1
1
:
—_— . P— E

Prezentovanja materijala u Stampanoj |
formi,

Strpljivosti, istrajnostii pozitivhog
stava, pregovaraca,

T H

S

Unutrasnje podrske od strane firmeiili
organizacije,

Sposobnostida se uocavajui
otklanjaju slabosti.

Posebno ukazuje na nacin kako treba
postavljati pitanja u toku
pregovaranja, da bise dobile Sto
potpunije informacije.
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Odrzavaijte uvijek
inicijativu,

Sve zakljucke i dogovore
- formulisite u pisanoj formi,

Trazite i ne ustrucavajte se
da se da se “povratite” u

vasim nastojanjima unazad |

i da ponovo probate. ]

Koristite eksperte,

\ 2k

= |-

Ne napadajte vaseg
protivnika, napadajte
problem,

Ne pokazujte triumf,
odnosno ne ponasajte se
triumfalisticki,

\

Ne ustrucavajte se dase u

. vasim nastojanjima nekad
“vratite unazad” ida

probate ponovo,

Ne ukopavajte se “u
rovove”, odnosno ne budite
tvrdoglavi,

Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

Ne ustrucavajte se da
vasem protivniku oteZavate
posao.

Odrzavajte vas autoritet na
visokom nivou,

Odrzavajte pozitivan stavi

drZanje na sve nepovoljnei

nekorektne komentare i
stavove druge strane.

T
' e izrazavajte cijenel
N\

druge parametre u
okruglim brojevima 1,10,
100, 1000 itd, jer ¢e vas

| protivnik pomisliti da nesto |

sakrivate, sto slabi vasu
poziciju
v

Ne ustrucavajte se da
rizikujete, jer je svaka
aktivnost, ustvari,
povezana sa rizikom,

Sakrivajte i kontrolisite
vase emocije.

Napravite prekid u
pregovorima ako se oni
nepovoljno po vas odvijaju, .

”

’
“blizu”, “priblizno”, “grubo
reeno” itd., jer su to rijeci
koje ukazuju na vasu
spremnost da pravite
ustupke i mijenjate
stavove.

Ne upotrebljavajte
neugodne fraze,

Posebni savjeti pregovaracima (D.

Oliver)




ey VII-PREGOVARANIJE

’ Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)
: Neke novije metode pripreme
(Nirnberg)

rupne tehnike u vidu psihodramei
sociodrame. U ovim metodama se

Organizovanje “Mozdane oluje”
(“Brain storming”) i konferencije

simuliraju pregovori u okviru
Jupres eksperata.

pregovarackog tima.
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| Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

P——
Tehnika pregovaranja (Nirnberg) I \
}

-' p i
Posleizvrsene {
temeljne pripremei

ST Tehnika pregovaranja

pregovarackog tima se sastoji od strategije
bira se tehnika i taktike pregovaranja.

pregovaranja.

P

T W

I
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B
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{Strategija je postupak
ili metodologija koja
se koristi u
pregovaranju, dok je
taktika alat kojise
koristi za ostvarenje
strategije.

s

{Primjenjuju sesledece
strategije:

e “Kada?”,

e “Kako i gdje?” i

® Posredovanje.
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VII-PREGOVARANIJE

(izrada “domaceg zadatka”) —

~ - - T —

NS
7

l Priprema za pregovore
-

“Kada?” strategije ——

Ry ) S .
L
.-

Strpljenje koriste
starijii iskusniji
pregovarivaci.

Postoje neugodne — Ocigledno
situacije !<gje mogu | Izngnqdenje se ‘ SvrseP cinje Jetivo poviacenge. povlaf:enjf.
izazivatiljutnju i sastoji uiznenadnoj strategija u kojoj Primier ie 0soba Kombinacija
nepromisljene promjeni metoda, jedna stranatezida Uer) : . strpljenja,
K M uhvacena na djelu, oo
orake. Stariji ¢injenica i prilaza. dovede drugu pred : S samodisciplinei
. o = ojase okrenei kaze o
pregovaracisu Obi¢no jedna strana svrsen ¢in. Ova “o ieliia?” | obmane. Cilj je da se
strpljivijii ne iznenadno saopsStaval tehnika je riskantna iz'avl't'JJ'e d; t6 nite bijedi protivnik da
preduzimaju takve neke nepovoljne jer moze dovestido Javij L) J se glavna osoba
\ g . . : : tako i da je pogresno| !
orake. Primjenjivalal Cinjenice zadrugu trajnog prekida , povukla, a onai dalje
e shvadena. I
se u Kini prije 4000 stranu. —— pregovora. ostajeu igrii
godina. “ kontroliSe situaciju.
Karakteristika gt
strategije je znati
kada treba stati.




Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

“Kada?” strategije (nastavak)

uprotnost. “Naprijed mozes ici
hodajudi “unazad”. B. Baruh je
rekao da ljudi koji zaraduju
nogo novca na trzistu akcija su
oni koji prviulaze u posaoi
kupuju akcije neke firme na
pocetku, i prviizlazeiz njega
kada akcije dostignu visoku
vrijednost na berzi. Ova
strategija je dosta rizi¢na.

VII-PREGOVARANIE

Limiti. Kada se kaze “Ovo je
potpun kraj”. Cesto je koriste
rancuzi. Ogranic¢en dnevnired
je jedna vrsta limita, tako da se
neka vazna pitanja ne mogu
namjerno razmatrati.

Zavaravanje. “Pogledaj desno,
renilijevo!” Oznacava pokret u
ednom smjeru da bi se zavarao
rotivnik, a krene se suprotnoili
se tezi da se skrene paznjasa
ravog cilja. Koristi se u politici.




VII-PREGOVARANJE m
v’

ruge strane usmjerite u vasu korist jer
ga odavno znate, sa njime ste studirali,
saradivaliisl. i obracate mu se na

‘ Participacija. Zelite da pregovaraca
pocetku“Mismo stari poznanici”.

| Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

sel w0 LR nekih proizvodaili usluga navodecida
su te proizvode koristile neke zanacjne

Asocijacija. Koristi se reklamiranju
licnosti.

' “Kako i gdje ?” strategije

se navodi da su neke konkurentske
proizvode koristile neke neke poznate,
ali krajnje negativne licnosti.

=)

s

"IDisasocijacijaje suprotna asocijaciji tu

\!n,

razmatranjepo principu ukrstiti, uplesti
i zamrsiti, tako da se mozZe u jednom

askrsce. UkljuCuje se vise predmeta u
napraviti ustupak, a na drugom bitniji

dobitak. I
/ Slrokkrug(sacmarlca) Cilj je pokriti ]

spajaju prodavcei kupce Spajajudisto
iSe ljudi ostvaruju vediuspjeh u poslui

vecu proviziju.
T ———— p—

F l } ' 1| Stoveciprostor, ikoriste je dileri koji




Slucajnost ili slu¢ajna obmana koja je bazirana na Zakonu Sansi iz
Statistike.

>

Slucajnj uzorak bira se slucajni uzorak iz populacije na kojem se vrse

testiranja i ispitivanja i tvrdi da on vjerno odrazava cjelinu populacije

iako to Eesto nije tacno. Cesto se koristi u politici. (Darel Hars i Irving

Gejs su u vezi sa zloupotrebom statistike napisali knjigu “Kako lagati
pomocu statistike”)

THITHTEEE

Salama (“Stepen obavijestenosti’) podrazumijeva uzimanje necega
komadi¢ po komadié, da bi se na kraju uzela cjelina i ostvario cilj.Ne
treba pokazivati da se protivniku nesto Zeli uzeti u cjelini. Naziv potice
od Madarskog politicara Macasa Rakosija iz sredine xx vijeka.

=

'f Podrska (“Kako odrediti i pogoditi cilj?”) Naziv preuzet iz vojne
terminologije, odnosno artiljerije, gdje prva linija gada iza mete, druga
ispred, a posle toga se dometi koriguju dok se ne pogodi cilj. Pozicija
direktora velike kompanije podrazumijeva donosSenje velikog broja
odluka. On ne moze sve vrijeme da se usredsrijedi na cilj i zadovoljan je
ako je na pocetku blizak cilju, da bi kasnije korigovao odluke koje
odgovaraju ostvarenju cilja.
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Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

[ ==l

“Kako i gdje ?” strategije (nastavak)

E.(M%TI""“"’]T
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r

Priprema za pregovore
(izrada “domaceg zadatka”)

Posredovanje

Posredovanje se veoma Cesto koristiu
pregovaranjima, tako Sto se koriste
dvokatske kancelarije, agencije, arbitraze
i specijalizovani stru¢njaci “moderatori” z
reSavanje sporova ili pomo¢ prilikom
vodenja pregovora.
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