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Dragi/e kolege/ice
1 prijatelji/ice,

zadovoljstvo nam je pozdraviti vas na predkon-
ferencijskom programu Business 2 Culture koji
organizira drustvo Rijeka 2020, kao dio EPK
programa “Uc¢ionica”. Ovaj trodnevni seminar
namijenjen je kulturnim djelatnicima, a njegov

je cilj potaknuti suradnju izmedu poslovnog i
kulturnog sektora, razmijeniti iskustvo i primjere
dobre prakse te identificirati izazove vezane uz
financiranje kulture iz privatnog profitnog sektora.

Predkonferencijski program Business 2 Culture
na temu financiranja iz privatnog sektora po-
sluzit ¢e kao uvertira u Konferenciju Business 2
Culture koja ¢e se odrzati u ¢etvrtak, 08. lipnja
2018. u MMSU (Muzeju moderne i suvremene
umjetnosti). Znanja koja steknete na predkon-
ferencijskom programu moci ¢ete primijeniti u
ambijentu konferencije Business 2 Culture koja
ée, osim izmjene iskustva i primjera dobre prakse,
posluziti i kao prilika za umrezavanje i networking,
pitchanje ideja i razgovor s prisutnim sektorima
poslovnog sektora, ali neformalna druzenja.

Cilj predkonferencijskog programa je ojacati
strucne i resursne kapacitete kulturnog sektora
u podrudju financiranja kulturnih programa iz
privatnih i korporativnih izvora. Osim upoznava-
nja s pojmovima sponzorstvo i donacija i razlikama
medu njima, polaznicima ¢e biti prezentirani i
primjeri dobre prakse u uspostavljanju partner-
stva kulturnog s poslovnim sektorom. Polaznici
¢e krajem predkonferencijskog programa znati
napisati zahtjev za sponzorstvo te Ce steéi uvid i
u najvaznije tehnike uvjeravanja i pregovaranja,
kao i prijedloge za pobolj$anje javnog nastupa.

U programu sudjeluju hrvatski i inozemni
predavaci/gosti: Peter Hopwood, Hrvoje Bog-
dan, Agata Etmanowicz, Igor Bajok, Ivana
Ozegovié, Alma R.Selimovié, Robert Blasko...

Smatramo da ¢e vam ovaj program kroz predava-
nja i radionice pomo¢i da steknete dodatna znanja.
Uz to, pruzit ¢e vam priliku za intenzivno umre-
Zavanje, ucenje i stjecanje novih prijateljstava.

Zahvaljujemo Gradu Rijeci, Primorsko-go-
ranskoj Zupaniji i Ministarstvu kulture za
podrsku programu Rijeka 2020, koji ¢ini i
program izgradnje kapaciteta, “Uionica”.

Program “Uc¢ionica” koncipiran je kao smislena
cjelina istrazivackih, obrazovnih i potpornih
aktivnosti osmiSljenih u svrhu izgradnje i osna-
zivanja kapaciteta profesionalnih dionika kul-
turnog sektora te dionika Sire lokalne zajednice.
Program ukljucuje aktivno oblikovanje, razvoj,
intervencije, motivacijski proces te transforma-
ciju potencijala zajednice u produktivan, djelo-
tvoran i dugotrajan ljudski i kulturni kapital.
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Dear colleagues
and friends,

It is our pleasure to welcome you to the pre-con-
ference program Business 2 Culture organized

by RIJEKA 2020 LLC, as part of the Classroom ECOC
programme. This three-day seminar is intended
for cultural workers and its aim is to stimulate
dialogue between the business and cultural
sectors, exchange experiences and examples of
good practice, and identify challenges related to fi-
nancing the culture from the private profit sector.

Pre-conference program Business 2 Culture, a
private sector financing seminar, will serve as an
introduction to Business 2 Culture conference
that will be held on Thursday, o8t of June 2018
at MMSU (Museum of modern and contemporary
art). You will be able to apply gained knowledge
from the pre-conference program in the ambi-
ence of Business 2 Culture conference which
will, in addition to exchanging experiences and
good practice examples, also serve as an op-
portunity for networking, pitching ideas and
talking with present members from the busi-
ness sector, but also for informal gatherings.

The aim of the pre-conference is to strengthen
the professional and resource capacities of the
cultural sector in the field of cultural program
financing from private and corporate sources.
Besides getting acquainted with the concepts
of sponsorship and donations and differences
between them, examples of good practice in
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establishing a partnership with the business sector
will be presented to participants. At the end of

the seminar, participants will be able to write a
good application for sponsorship and will also

gain insight into the most important persuasion
and negotiation techniques as well as receive
suggestions for improving public performance.

The programme includes native and foreign
experts/guests: Peter Hopwood, Hrvoje Bog-
dan, Agata Etmanowicz, Igor Bajok, Ivana
Ozegovié, Alma R.Selimovié, Robert Blasko...

We believe this programme will help you ac-
quire additional knowledge through lectures
and workshops. Additionally, this will be a
perfect opportunity for intensive network-
ing, learning and making new friends.

We hereby thank the City of Rijeka, Primor-
je-Gorski Kotar County and the Ministry
of Culture for their support for the Rije-

ka 2020 programme, a part of which is the
Classroom capacity building programme.

The Classroom is intended to be a well-rounded
programme that includes research, education-
al and supporting activities for the purpose of
capacity building for professional stakeholders
in the culture sector and for stakeholders in
the wider local community. The programme
involves actively working on the community
potential by forming it, developing it, interven-
ing on it, providing motivation and ultimately
transforming it into a productive, efficient

and long-term social and cultural capital.

Welcome note 3 Rijeka 2020 5
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Rijeka 2020

Voda - Rad - Migracije zajedno s temom Luka
tvore pricu i sustav vrijednosti naSega grada.
Istovremeno su iodraz i potvrda temeljnih
vrijednosti Europske unijje: raznolikost,
otvoreni dijalog i1 transparentna suradnja.

Neovisno o politickoj volji ili demokratskoj
tradiciji ove vrijednosti se nikad ne treba uzimati
zdravo za gotovo, ve¢ im svaka generacija treba
udahnuti novi zivot. Upravo prava i postojana
opasnost kolektivnog zaborava ¢ini te vrijednosti
toliko bitnima i krhkima. Stoga se treba ozbiljno
pristupiti njihovoj obrani, strateski i kulturom.

Luka

Rijeka je najveca hrvatska luka. Bila je,takoder, i
najveca luka druge Jugoslavije te je uz Trst gotovo

pedeset godina bila jedna od dviju glavnih, konku-

rentskih luka Austro-Ugarskoga carstva. Usponi i
padovi grada pratili su uspon i pad luke. Sudbina
luke bila je sudbina grada. Unatoc¢ znacajnim
ekonomskim problemima luka je zadrZala ¢vrst
polozZaj u gradskoj ekonomiji. Ve¢ina se luke sad
otvara drugacijoj vrsti urbanoga razvoja. Luka je
zajednicki, magnetski privlacan koncept s kojim
se svi Rijecani jo$ uvijek identificiraju unato¢
¢injenici da suvremene luke, ukljué¢ujudi Rijeku,
vi§e nemaju onaj kulturni utjecaj kakav su luke

imale kroz povijest: mornari su neko¢ bili poslani-

ci kulturne razmjene i donosili svjetska iskustva,
nove vinilne ploc¢e, nove mode i trendove. Povi-
jesna rijec¢ka luka imala je ulogu sli¢nu internetu,
sluzila je kao globalno stjeciSte informacija koje
je znacajno utjecalo na kreiranje duha grada.

Nas$ kulturni program pruza uvjete u kojima
rije¢ki umjetnici i gradani mogu braniti i razvijati
te vrijednosti. To su izazovi na kojima pocivaju
buduénost Rijeke i Europe. Uvjereni smo da kon-
cept i implementacija Rijeke 2020 moze potaknuti
druge europske gradove da na sli¢ne probleme u
razvoju odgovore prikladnim rjeSenjem KULTURE.

Voda

“Stavi prst u more i povezan si s ¢itavim svijetom.”

Uz luku, povijest Rijeke satkala se u kontekstu
brodogradilista, rafinerije, ljevaonica, tvornice
torpeda, trgovacke i ribarske industrije te

vojne i pomorske akademije. Zivot i rad pored
morais morem znacajan su dio postojanja
naSega grada. A ipak, more nije jedina gradska
voda. Rijeka je grad koji je procvao napajajudi

se pitkom vodom; u njenome zaledu godiSnje
padne do 3,500 mm kiSe. Okruzeni smo desecima
izvora pitke vode. Grad je dobio ime po Rjecini
koja je neko¢ predstavljala granicu izmedu

dviju zemalja i dvaju jasno odijeljenih dijelova
grada. Od sedamnaestoga stoljeca gradski grb
ukljucuje natpis “Indeficienter” (neiscrpan) ispod
prikaza vrca iz kojega nezadrZivo tece voda.

Jedan od gradski izvora pitke vode nalazi se u
samome srcu grada te ¢itavu Rijeku i njenu okolicu
snabdijeva pitkom vodom. Voda je i strateski
resurs i javno dobro koje pruza pregrst moguénosti
za svoju razumnu i odgovornu uporabu.

Rijeka je grad koji je voda oznacila i imenovala

- grad koji doslovno i metaforicki tece.



Rijeka 2020

The clusters: Water - Work - Migrations, together
with the term Port, form our City’s narrative and value
system. At the same time, they mirror and reinforce
the European Union’s foundations of respect for
diversity, open dialogue and transparent cooperation.

Regardless of political will or democratic tradition,
these values should never be taken for granted,
but must be revitalised by each generation. It is
precisely the true and constant danger of col-
lectively losing sight of these values that makes
them so valuable and so fragile. They must be
defended seriously, strategically and culturally.

Port

Rijeka is the largest Croatian port. It was also the
largest port in former Yugoslavia and one of the
two competitive, main ports of the Austro-Hun-
garian Empire, alongside Trieste, for nearly 50
years. The city’s ups and downs follow the ups and
downs of its port. The port’s fate was the city’s
fate. Despite significant economic shifts, the port
maintained a strong position in the economy of
the city. Much of this is now being opened for a
different kind of urban development. The port is
a common, magnetic concept with which all cit-
izens of Rijeka still identify, despite the fact that
modern ports, including the port of Rijeka, do
not wield the same cultural influence that histor-
ical port cities displayed, where seamen became
emissaries of cultural exchange, bringing global
experiences, new vinyl LPs, new fashion and
trends. The historical port of Rijeka played a role
similar to the Internet, a global information hub
which significantly shaped the spirit of the city.

Our Cultural Programme provides the condi-
tions for artists and citizens of Rijeka to defend
and develop these values. They are challenges
on which the future of Rijeka and Europe de-
pends. We are convinced that Rijeka 2020’s
concept and implementation can inspire other
European cities to face similar developmental
problems with an appropriate cultural response.

Water

“Put your finger in the sea and you’ll be
connected to the entire world.”

Together with the port, the history of Rijeka devel-
oped in a context made up of shipyards, a refinery, a
torpedo factory, shipping and fishing industries, and
military and naval academies. Life and labour by the
sea and with the sea are a distinctive part of our city’s
existence. However, the sea is not the city’s only
water. Rijeka is a city that thrived on fresh water; its
immediate hinterland has an average annual rainfall
of 3,500 mm. Our surroundings include dozens of
fresh water springs. The city is named after the Rjeci-
nariver that once represented the border between
two countries, and two distinct parts of the city.
Since the 17 century, the city’s coat of arms includes
the inscription “Indeficienter” (inexhaustible ), under
the image of a jug from which water flows unfailingly.

One of the city’s fresh water sources springs at the
very heart of the city, supplying the whole of Rijeka
and its region with fresh water. Water is both a
strategic resource and a public good that provides,
one which provides countless possibilities for
sensible and environmentally responsible use.

Rijeka is a city marked by water and
named by water - a fluid city, both
literally and metaphorically.



Rad

Kao osnovno ljudsko pravo, rad je u potpunosti
dobio novi oblik tijekom protekla dva desetljeca.
Tijekom devedesetih, zbog rata i katastrofalne
privatizacije Rijeka je izgubila gotovo dvadeset

i pet tisuc¢a radnih mjesta u industriji te time i
status i identitet industrijskoga grada. Ekonomska
strategija okretanja usluznome sektoru, zapoceta
tijekom procesa deindustrijalizacije koji je zahva-
tio mnoge druge gradove, nije donijela o¢ekivane
rezultate. Rijeka tek treba otkriti svoj puni poten-
cijal u sferama intelektualnog i kreativnog rada.

U ovim vremenima teSke ekonomske i dru$tvene
krize praéene visokom stopom nezaposlenosti po-
stavljaju se pitanja: kakva je sudbina rada i radnih
mjesta u eri novih tehnologija? Hoce li tradicional-
ni oblici zaposlenja, stabilna radna mjesta s punim
radnim vremenom i pripadajuéim pravima pre-
Zivjeti 2020.? Kakav Ce biti polozaj zaposlenika u
znanosti, zdravstvu, obrazovanju i drugim sferama
od javnog interesa? Kakva ¢e sudbina zadesiti one
koji ¢e se morati prilagoditi Zivotu zasnovanom na
povremenom i privremenom radu? Kakav ¢e biti
polozaj kulturnih institucija? Nezavisnih umjet-
nika? MoZemo li govoriti o povezanosti i medu-
zavisnosti “umjetnickih djela” i “umijeca rada”?

[ oo
Migracyje
Rijeka je grad politickog diskontinuiteta s trago-
vima brojnih migracija. Razli¢ite su se kulture tu
ispreplitale, sukobljavale ili sljubljivale. Sre¢om,
iz toga se razvila tradicija tolerancije kao jedna
od temeljnih vrijednosti grada. Tijekom citavo-
ga devetnaestog i dvadesetog stoljeca Rijeka je
bila industrijski jaki grad koji je privlacio nove
stanovnike, stoga ne ¢udi Sto biti Rijecanin
danas znaci zivjeti u gradu s 22 nacionalne ma-
njine, dnevnim novinama na dvama jezicima
(svojedobno i Cetirima), redovitim radijskim
emisijama na talijanskome jeziku, moguénosti
nastave na manjinskim jezicima u nekim rijec-
kim $kolama ili romskim naseljem ¢iji su stanov-
nici integrirani u rad i dru$tveno bilo grada.

Kao i nekad, Rijeka je danas priznata
kao liberalni i otvoreni grad koji se odu-
vijek suprotstavljao diskriminaciji.

Tijekom stvaranja konacne verzije kulturnog
programa tema migracija sama se nametnula

kao bitan sadrzaj raznolikosti. Jasno nam je da se
Rijeka, Hrvatska i ¢itava Europa moraju pripremiti
za buduce scenarije, koji ukljuc¢uju goleme promje-
ne stanovnistva, povecanu pokretljivost, fizicko
iintelektualno nomadstvo te transnacionalnu
razmjenu. No, Rijeka ve¢ zna tu pricu. Toliko je
ljudi emigriralo iz nase okolice i kroz nasu luku;
neki su se vratili, a neki njegovali njenu kulturu

u drugim zemljama i na drugim kontinentima.
Zelimo da Ri:2020 pruzi kreativne poveznice s
iskustvima emigracije i imigracije. Zelimo zivjeti
kulturno nomadstvo i interkulturne stilove Zivota.



Work

As an essential human right, work has been com-
pletely transformed over the past two decades.
In the 1990s, due to the war and a catastrophic
privatisation process, Rijeka lost almost 25,000
industrial jobs, as well as the status and iden-
tity of an industrial city. In the de-industrial-
isation processes, which affected many cities,
the economic strategy of turning towards the
service sector did not bring expected results.
Rijeka has yet to discover its full potential in
the sphere of intellectual and creative work.

In these times of deep economic and social
crisis, accompanied by high unemployment,
existential issues arise: what is the fate of work
and workplaces in the era of new technologies
and industries? Will traditional forms of em-
ployment, stable workplaces with full hours and
rights, survive after 2020? What will the position
of employees be in science, healthcare, educa-
tion and other spheres of public interest? What
fate might befall those that must adapt to a life
based on occasional and temporary work? What
will the position of employees be in cultural
institutions? Of independent artists? Can we
talk about a connection and interdependence
between the “work of art” and the “art of work”?

Migrations

Rijeka is a city of political discontinuity, marked
by numerous migrations both to and from the city.
Different cultures have intertwined/ clashed/re-
joined. Fortunately, the result is a tradition of tol-
erance as a fundamental value. During the entire
19th and 20th century, Rijeka as a strong industrial
city attracted new residents, so it is no wonder
that to be a citizen of Rijeka today means to live

in a city with 22 national minorities, where daily
papers are published in two languages ( four until
recently ), regular radio broadcasting in Italian and
a Roma neighbourhood whose inhabitants are in-
tegrated into the working and social life of the city.

As in the past, Rijeka is recognised to-
day as a liberal and open city which has
always opposed discrimination.

While forming the final Cultural Programme, the
theme of migration imposed itself as important
content / the cause of diversity. We understand
that Rijeka, Croatia and all of Europe must pre-
pare for future scenarios involving immense
changes of population, increased mobility, phys-
ical and intellectual nomadism and transnational
exchange. Rijeka, however, already knows this
story. So many emigrated, through our port

and from our countryside, some have returned,
some have nurtured their native culture in other
countries and on other continents. We want
Ri:2020 to provide creative links between the
experiences of emigration and immigration. We
want to understand the tendency towards cul-
tural nomadism and intercultural lifestyles.



Opis grada

Rijeka je grad koji posjetitelji cesto zaobidu na
putu prema jadranskom ljetovanju iz snova, zato
jer ju ne poznaju. Zaobidu ju, jer je zivot postao
previSe tezak za posjet sloZzenom postindustrij-
skom gradu za kojeg su se zbog njegova strateSka
polozaja tijekom ¢itave povijesti mnogi borili. S
oko samo 130 ooo stanovnika Rijeka je za europ-
ske pojmove maleni grad, a opet jepo velicini treci
grad u Hrvatskoj. Bududi da je joS uvijek najveca
luka u zemlji, gradska se ekonomija oslanja na
brodogradnju i morski prijevoz tereta. SmjeStena
u kvarnerskom zaljevu jadranskoga mora, Rije-
ka je sjedi$te Primorsko-goranske Zupanije te
njeno ekonomsko, upravno i kulturno srediste.

No, mozda je i srameZljiva, zbog razocaranja Sto

ju se ne vidi, §to ju se podcjenjuje. Grad je naucio
ne mariti za to. Rijeka 2020 - Europska prijestol-
nica kulture i most prema Europi nudi mogu¢-
nost ozivljavanja i ponosa i skromnosti. Rijeka

je okvir prostora bremenitog povijeS¢u neko¢
podijeljenoga grada, grada oblikovanog prisilnim 1
dobrovoljnim migracijama. Rijeka je Zivuéi primjer
drustvenog, kulturnog i ekonomskog diskontinui-

teta i opstanka vrijednog pokus$aja - unato¢ svemu.

Europa je, kao kontinent i kao projekt pocela
sumnjati u vlastite temeljne vrijednosti otvoreno-
sti, raznolikosti i tolerancije. Stara ambicija bivanja
svjetionikom slobode pretvorila se u zid podignut
u strahu. Kultura je jedini prikladan odgovor.

Trebamo dati primjer aktivno$éu i angazmanom
gradana, stvaranjem Prijestolnice kulture koja ¢e
se suociti s dana$njim opasnostima i udahnuti
zivot nadi u buduénost. 2020. Europa ¢e dobiti
svoju prvu Prijestolnicu kulture u Hrvatskoj,
zemlji koja je jo$ uvijek sinonim za nesigur-

nost, tezak zivot i ne tako davni rat, sinonim

za sve Cega se Europa boji. Upravo zbog toga je
Europi potrebna Rijeka, grad poznat kao oaza
normalnosti usred abnormalnog okruzenja.

Upravo ta tvrdoglavost daje Rijeci njenu europ-
sku i kulturnu odrednicu iako je sam grad jedva
poznat. Novi identitet u transnacionalnom
kontekstu Rijeku vidi kao pomalo umoran grad
kojem je nuzno i Zurno potreban preporod. I tu
je Rijeci potrebna Europa. Moramo posegnuti
onkraj nasih uvrijezenih sjecanja i prica o uspjes-
noj luci i industrijskome gradu koji cvjeta, jer

taj grad vise ne postoji. Polako je nestao krajem
prosloga stoljeca, a s njim i radna mjesta; ostale
su samo prazne tvornicke hale, dimnjaci i elek-
trane. Rijecka je industrijska bastina golema i
epohalna; stvorila je grad. No, nostalgija nije
dobar kljuc za Zivot u sadasnjosti niti stvaranja
buduénosti. Rije¢ka nostalgija hrani njenu apatiju.

I stoga nam trebaju jasne i ¢vrste prekretnice:
energija dvadeset tisuca studenata naSeg relativ-
nog mladog i ambicioznog sveucilista, inovacije u
kreativnom sektoru i titula Europske prijestolnice
kulture, za razvoj i komunikaciju. Potreban nam
je izazov koji ¢e nas izbaciti iz zone komfora koji
nam pruzaju svakodnevni Zivot i lokalpatrioti-
zam. Potrebne su nam druge perspektive, susret

s nepoznatim, znatizelja i solidarnost. Potreban
nam je zajednicki projekt koji ¢e nas zdruziti u
zelji da izumimo buduénost umjesto da ju ¢ekamo.

Rijecka kulturna scena uvijek je bila postojana,
dinamicna, stabilna i progresivna. No, takoder
nikad nije bila jasan dio gradskog imidza. Izvan
njenih granica nema puno ljudi koji ¢e Rijeku
povezati s kulturom i umjetno$éu. Umjesto toga
¢e im spomen Rijeke u um prizvati slike bodova,
plavih ko$ulja, kapetana, dizalica, hrde, nafte i
stambenih nebodera za obitelji radnika. Rijeka

= Rad, dok je Kultura = Uzitak, opus$tanje, ljepo-
ta, kontemplacija. Rijeka se nikad nije ozbiljno
upustila u istrazivanje turizma, unatoc¢ svojim
predispozicijama i lokaciji. Rijecka umjetnost i
kultura ostaju gotovo neotkrivene, narocito na
medunarodnoj razini. Nasa nevjerojatna industrij-
ska bastina, domace glazbene tradicije i maska-
re koje su zasticene UNESCO-m tajne su koje
¢uvaju sami gradani. Ako se moze reci da kulturu
ugrozavaju komercijalizacija i utjecaj masovnog
turizma, Rijeka je onda primjer suprotnog.

Nismo nimalo komercijalizirali svoju kulturu

i bastinu, stoga smo suoceni sa stvarnom opa-
snoscu lokalnog trzista koje je premalo da bi se
odrzalo. Rijec¢ko kulturno i kreativno polje mora
nadiéi svoje osnovne lokalne funkcije i postati
ozbiljni pokretac gradske inovacije, privudi turiste
i pruziti mjerljivo poboljSanje kvalitete Zivota.
Suvremeni su gradovi jedan drugom konkuren-
cija u borbi za ulaganja, nove gradane, studente,
posjetitelje. U tom je kontekstu Rijeka tek za-
grebala povrsinu svoga kulturnoga potencijala.



Description of the City

Rijeka is a city that visitors often bypass on their
way to dreamy Adriatic summers because they
don’t know it. They bypass it because life has
become too heavy to include a visit to a com-
plex post-industrial town, fiercely contested
throughout history due to its strategic position.
With only around 130.000 inhabitants, it is a
small city on a European level, yet third largest
in Croatia. Being the largest port in the coun-
try, its economy mainly relies on shipbuilding
and maritime transport. Located in the Kvarn-
er Bay of the Adriatic Sea, it is the main city of
the Primorje-Gorski Kotar County and its eco-
nomical, administrative and cultural centre.

There remains maybe a shyness, rooted in the
disappointment of not being seen, of being under-
estimated. The city learned to not care. The Rijeka
2020 - European Capital of Culture bridge to Eu-
rope offers an opportunity to re-ignite both pride
and humility. At the same time, Rijeka frames a
space burdened with historical events, as a divid-

ed city, shaped by forced and voluntary migrations.

Rijeka is a living case study of social, cultural and
economic discontinuity, attempting to maintain a
worthy existence, despite everything. Europe, as
a continent and as a project, is beginning to doubt
its own core values of openness, diversity and tol-
erance. The old world’s ambition as a lighthouse
of freedom has turned into a wall built of fear.
The only appropriate response is a cultural one.

We need exemplary action and citizen engage-
ment, building a Capital of Culture that faces
present danger and revives future hope. In 2020,
Europe will designate the first Capital of Culture
from Croatia, a country still synonymous with
insecurity, hardship and war, for everything that
frightens Europe. That is precisely why Europe
needs Rijeka, a city known for remaining an
oasis of normality in an abnormal context.

This stubbornness is what gives Rijeka its Eu-
ropean and cultural determinant, although it is
barely known. New identities in a transnation-

al context Rijeka is a somewhat tired city that
needs to re-imagine itself. In this way, Rijeka
needs Europe. We have to reach beyond our own
habitual memories and narratives, as a thriving
port, a prospering industrial city, because that
city simply does not exist any longer. It slid away
at the end of the last century, together with lost
jobs, leaving abandoned halls, chimneys and
power plants. Rijeka’s industrial heritage is vast
and epochal, it created the city. However, nostal-
gia is not an ideal way to live in the present nor to
create the future. Rijeka’s nostalgia feeds apathy.

Thus, our need for strong tipping points: the
energy of 20,000 students of our relatively new
and ambitious University, the innovation of the
creative sector and the title of the European
Capital of Culture, to cultivate and communi-
cate. We need a challenge that throws us out of
our comfort zone of daily life and local pride. We
need different eyes, encounters with the Other,
an identity of curiosity and solidarity. We need
a common project to gather us in our desire

to invent the future rather than wait for it.

Rijeka’s cultural scene has always been constant,
dynamic, stable and progressive. However, it has
never been a decisive part of the city’s image.
Outside the city’s borders there are not many
people who associate Rijeka with culture and the
arts. Rather, Rijeka brings to mind ships, blue
shirts, captains, cranes, rust, oil and residential
high-rises for workers’ families. Rijeka = Work,
while Culture = Pleasure, relaxation, beauty, con-
templation. Rijeka has never seriously explored
tourism as a development potential, regardless
of its predispositions and location. Rijeka arts
and culture remain almost completely undiscov-
ered, especially at the international level. Our
incredible industrial heritage, indigenous music
traditions and a carnival movement protect-

ed by UNESCO are secrets kept by the citizens
themselves. If it can be said that true culture is
endangered by commercialisation and the influ-
ence of mass tourism, Rijeka is the contrary.

We have not commercialised our culture and
heritage at all, so we face the real danger of a
local market far too small to sustain. Rijeka’s
cultural and creative sector must outgrow its
local basic function and become a serious driver
of the city’s innovative ambitions, attractive-
ness for tourists and a measurable improvement
of the quality of life. Modern world cities are
competitors, they fight for investments, new
citizens, students, visitors. In that context, Ri-
jeka’s cultural potential has barely been tested.



Predkonferencijski

program

Business 2 Culture

Unato¢ rastu¢em trendu drustveno odgovornog
poslovanja i filantropije, neosporna je ¢injeni-

ca kako poslovni i kulturni sektor nedostatno
suraduju. Iz tog razloga je osmiSljena konferencija
Business 2 Culture i prateéi predkonferencijski
program ¢iji su ciljevi intenziviranje ove suradnje,
ali i stvaranje platforme za povezivanje kultur-
nog i kreativnog s poslovnim i poduzetni¢kim
sektorom. Svijest o vaznosti suradnje sa zajedni-
com kroz ulaganja u kulturu i umjetnost kljuc je
uspjeha Rijeke kao budude prijestolnice kulture.

I dok ¢e konferencija Business 2 Culture posluziti
kao prilika za networking i pitchanje ideja ali i
promicanje drustveno odgovornog ponasanja i
svijesti kako ulaganje u kulturu moze potaknuti
val pozitivnih drustvenih promjena u zajednici,
predkonferencijski program je osmiSljen s ciljem
upoznavanja s alatima koji su preduvjet stvaranja
partnerstva s poslovnim sektorom. Predstavnici
kulturnog sektora ¢e kroz predkonferencijski
program shvatiti koje su prednosti uspostave
suradnje s poslovnim sektorom, dok ¢e kroz
prakti¢ne radionice i prateca predavanja nauciti
kako prezentiratii “prodati” svoju ideju/projekt/
program, kako pregovarati i kako do¢i do rezul-
tata koji ¢e zadovoljiti obje pregovaracke strane.

Kako je cilj predkonferencijskog programa jacanje
strucnih i resursnih kapaciteta kulturnog sekto-
ra u podrudju financiranja kulturnih programa

iz privatnih i korporativnih izvora, polaznicima

¢e biti prezentirani i primjeri dobre prakse u
uspostavljanju partnerstva kulturnog s poslov-
nim sektorom. Osim upoznavanja s pojmovima
sponzorstvo i donacija i razlikama medu njima, po-
laznici ¢e krajem predkonferencijskog programa
znati napisati zahtjev za sponzorstvo te e steéi
uvid i u najvaznije tehnike uvjeravanja i pregovara-
nja, kao i prijedloge za pobolj$anje javnog nastupa.



Pre-Conference 1

Program

Business 2 Culture

Despite the growing trend of socially responsible
management and philanthropy, business and

the cultural sector are insufficiently cooperating.
For this reason, a Business 2 Culture conference
was organized, while pre-conference program

is aimed at intensifying this cooperation, as

well as creating a platform for linking cultural
and creative with the business and entrepre-
neurial sector. Awareness of the importance

of collaborating with the community through
investment in culture and art is essential to the
success of Rijeka as a future capital of culture.

While Business 2 Culture conference will serve
as a networking opportunity, a chance for idea
pitching, promotion of socially responsible be-
haviour and awareness that investment in culture
can trigger a wave of positive social changes in
the community, the pre-conference program

is designed with intention of introducing tools
that are a precondition for development of
partnership with the business sector. Through
the pre-conference program, representatives

of the cultural sector will be able to understand
the benefits of establishing cooperation with the
business sector, while through practical work-
shops and accompanying lessons they will learn
how to present and “sell” their idea/ project /
program, how to negotiate and achieve results
that will be beneficial for both negotiating parties.

As the aim of the pre-conference program is

to strengthen the professional and cultural
capacities of the cultural sector in the field of
cultural programs financing from private and
corporate sources, participants will be pre-
sented with the examples of good practice in
establishing a partnership with the business
sector. In addition to getting acquainted with
the concepts of sponsorship and donations and
differences between them, participants will be
able to write a sponsorship request and gain an
insight into the most important public perfor-
mance and negotiation techniques as well as
suggestions for improving public performance.



Pregled programa

Srijeda, 30. svibnja 2018 @ Delta Lab/ Delta 5/u1

8:30 - 11:30
RADIONICA

Stand and Deliver
Peter Hopwood

11:30 - 18:00
RADIONICA
Pregovaranje
Hrvoje Bogdan

Srijeda, 6. lipnja 2018 @ Delta Lab/ Delta 5/11

16:00 - 18:00
RADIONICA

Uspostava partnerskih
odnosa s poslovnim
sektorom 1

Agata Etmanowicz

Cetvrtak, 7. lipnja 2018 @ okc Palach/ Kruzna 8

9:00 - 9:15 9:15 - 10:00 10:00 - 10:30 10:30 - 10:40
UVODNO PREDAVANJE PREDAVANJE PREDAVANJE Pauza
o inovativnim oblicima Donacija vs. sponzorstvo Kultura i poslovni sektor.
financiranja Ivana OZegovic Razvoj partnerskih odnosa
Igor Bajok Agata Etmanowicz
10:40 - 11:10 11:10 - 12:20 12:20 - 13:20
PREDAVANJE PREDAVANJE Rucak
Sponzorstvo i Primjeri dobre prakse/
donacije u kulturi naucene lekcije

Alma R. Selimovi¢

Robert Blasko i Igor Bajok

13:20 - 14:45
RADIONICA
Priprema zahtjeva
za sponzorstvo
Gabrijela Barisi¢

14:45 - 17:45

RADIONICA

Uspostava partnerskih
odnosa s poslovnim
sektorom 2

Agata Etmanowicz
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Programme Overview

Wednesday, 30" of May 2018 @ Delta Lab/ Delta 5/11

8:30 - 11:30 11:30 - 18:00
WORKSHOP WORKSHOP
Stand and Deliver Negotiation
Peter Hopwood Hrvoje Bogdan

Wednesday, 6" of June 2018 @ Delta Lab/ Delta 5/11

16:00 - 18:00
WORKSHOP
Establishing
partnerships with the
business sector 1
Agata Etmanowicz

Thursday, -1 of June 2018 @ okc Palach/ Kruzna 8

9:00 - 9:15 9:15 - 10:00 10:00 - 10:30 10:30 - 10:40
INTRODUCTORY LECTURE LECTURE LECTURE Break
on innovative forms Donation vs. Sponsorship Culture and business
of financing Ivana OZegovic sector. Development
Igor Bajok of partnerships
Agata Etmanowicz
10:40 - 11:10 11:10 - 12:20 12:20 - 13:20
LECTURE LECTURE Lunch
Sponsorship and Examples of good practice
donations in culture / lessons learned
Alma R. Selimovi¢ Robert Blasko & Igor Bajok
13:20 - 14:45 14:45 - 17:45
WORKSHOP WORKSHOP
Preparing requests Establishing partnerships
for sponsorship with the business sector 2

Gabrijela Barisi¢ Agata Etmanowicz
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Opis predavanja L

Stand and Deliver

Peter Hopwood

Polaznici ¢e steéi uvid u uspjesnije tehnike prego-

varanja i javnog nastupa pred publikom ali i pred
kamerom. Dobiveni savjeti vezani uz neverbal-
nu komunikaciju (drZanje, pristup i govor tijela)
kod polaznika ¢e povecati samopouzdanje $to ¢e
rezultirati pojacanim povjerenjem u svoje spo-
sobnosti i uspjes$nijim rezultatima prezentacije.

Pregovaranje

Hrvoje Bogdan

Osnovni cilj radionice je unaprijediti komuni-
kacijske vjestine polaznika koje su klju¢ne za
uspjesnost pregovaranja. Takoder, polaznici ¢e
nauciti i klju¢ne koncepte pregovarackog pro-
cesa te strategije, taktike i tehnike uspjeSnog
pregovaranja kojima ¢e svladati barijere u pre-
govarackom procesu i time ostvariti ciljeve.

Uspostava partnerskih
odnosa s poslovnim
sektorom 11 2

Agata Etmanowicz

Polaznicima ¢e biti pribliZena mogucnost stva-
ranja partnerskog odnosa s poslovnim sektorom
zasnovanog na principima suradnje i s jednakom
distribucijom mo¢i i nagrade. Polaznici ¢e se kroz
radionicu pripremati za partnerstvo s poslovnim
sektorom, a kroz obveznu “to do” listu pro¢i ée
kroz uspje$ne korake u uspostavljanju surad-

nje. Takoder, kroz par primjera ¢e biti obradeni

i pojedini faktori uspjeSnosti partnerstva.

Uvodno predavanje o
inovativnim oblicima
financiranja

Igor Bajok

Fundraising je vjeStina kao i svaka druga. S

njome se ne radamo, vec je razvijamo, a prilika

za vjezbanje i prikupljanje sredstava, kao i izvora
sredstava, ima viSe nego $to nam se isprva moze
¢initi. Predavanje ¢e objasniti definiciju, koncepte,
strategije i planiranje prikupljanja sredstava te ¢e
polaznicima biti dane i ostale korisne informacije
vezane uz prikupljanje sredstava koji su znac¢ajni
za postizanje financijske odrZivosti organizacije.

Donacijavs
SpPONzorstvo

Ivana Ozegovic

Sponzorstvo ili donacija su jedan od nac¢ina
financiranja neprofitnog sektora. Kroz preda-
vanje Ce se detaljnije objasniti koje obveze pro-
izlaze iz ta dva nacina prikupljanja sredstava, a
bit ¢e pojasnjene i njihove razlike. Polaznici ¢e
se upoznati i s nac¢inima knjiZenja takvog pri-
kupljanja sredstava te prate¢oj dokumentaciji.



Description of lectures

Stand and Deliver

Peter Hopwood

Participants will gain insight into the more
successful negotiation techniques and public
performances in front of the audience as well
as in front of the camera. Advice on non-verbal

communication (posture, approach, and body lan-

guage) will increase participants self-confidence,
which will result in increased assurance in their

abilities and more successful presentation results.

Negotiation
Hrvoje Bogdan

The main goal of the seminar is to improve the
communicative skills of the participants that are
crucial for the success of the negotiation process.
Also, participants will learn the key concepts of
negotiation process, strategy, tactics and tech-
niques of successful negotiating. With this seminar,
participants will learn how to avoid barriers in the
negotiation process and thereby achieve their goals.

Establishing
partnerships with the
business sector 1 & 2

Agata Etmanowicz

Participants will get an insight in the possibility
of creating a partnership with the business sector
based on the principles of co-operation and equal
distribution of power and rewards. Through the
workshop, participants will prepare for part-
nership with the business sector - using the
mandatory “to do” list they will go through the
steps for successfully establishing cooperation.

Introductory lecture
on innovative forms
of financing

Igor Bajok

Fundraising is a skill as any other. We are not
born with that skill, we can develop it. There are
plenty of opportunities for training and fund-
raising, so the lecture will explain the definition,
concepts, strategies and fundraising plan, and
participants will be provided with other useful
information on fundraising that is important for
achieving financial sustainability of organization.

Donation vs
Sponsorhip
Ivana Ozegovic

Sponsorship or donation is one of the ways

of financing in the non-profit sector. The lec-
ture will explain in more detail the obligations
which arise from these two methods of fund-
raising. Also, differences between these two
terms will be clarified. Participants will also be
familiarized with accounting methods for such
funds and accompanying documentation.



Kultura i poslovni
sektor. Razvoj
partnerskih odnosa

Agata Etmanowicz

Na odnos kulture i poslovnog sektora ¢esto se gle-

da asimetri¢no s obzirom da se kultura percipira
kao davatelj, a poslovni sektor kao primatelj. Kroz
predavanje Ce se prezentirati oblici partnerstva
koji ne ukljucuju financije ve¢ gradnju dugoroc-
nog i odrzZivog odnosa. Predavacica ¢e nastojati
promijeniti uvrijeZenu percepciju tog odnosa i
omogucditi uvid u nove potencijale te suradnje.

Sponzorstvo i
donacije u kulturi

Alma R. Selimovié

Polaznici ¢e se upoznati s razlikama, sli¢nosti-
maiznacenjem termina donacija i sponzorstvo,
kao i njihovom prakti¢nom upotrebom i mar-
ketinSkim uc¢inkom. Kroz primjere iz Slovenije,
polaznici ¢e biti upoznati s prakti¢nim alatima
koji ¢e im pomo¢i u unaprijedivanju poslovanja.

Primjeri dobre prakse/
neucene lekcije
Robert Blasko i Igor Bajok

Blasko ¢e s polaznicima podijeliti uspjesne i
kreativne suradnje s poslovnim sektorom ali i
individualnim donatorima. Polaznici ée se kroz
case study kulturalnih centara Stanica i Nova
Sinagoga upoznati s primjerom dobre prakse
iizazovima s kojima su se susretali. Bajok ¢e s
polaznicima podijeliti sve uspjehe i neuspjehe
te naucene lekcije crowfunding kampanje koju
je 2015. g. proveo Liburnia Film Festival, a koja
je za cilj imala prikupiti financijska sredstva za
dodjelu nov¢anih nagrada pobjednicima Festivala.

Priprema zahtjeva 16
Za SPONZorstvo

Gabrijela Barisi¢

Polaznicima ¢e biti predstavljena dosadasnja
iskustva Erste banke u provodenju zahtjeva za
sponzorstvom i donacijom i dosadasnjim pri-
mjerima dobre prakse. Takoder, polaznici ¢e biti
upoznati i s detaljnom procedurom prilikom
predaje zahtjeva za sponzorstvo i prate¢om pro-
cedurom (predaja zahtjeva, detaljan opis projekta/
programa, plana rada i o¢ekivani rezultati...).



Culture and Business
sector. Development
of Partnerships

Agata Etmanowicz

The relationship between culture and the business
sector is often viewed asymmetrically as culture

is perceived as a giver and the business sector as

a taker. The lecture will present forms of partner-
ship that do not include finances but the construc-
tion of a long-term and sustainable relationship.
The lecturer will try to change the perceived
perception of this relationship and provide insight
into the new potential of that collaboration.

Sponsorship and
Donations in Culture

Alma R. Selimovié

Polaznici ¢e se upoznati s razlikama, sli¢nosti-
ma iznacenjem termina donacija i sponzorstvo,
kao i njihovom prakti¢nom upotrebom i mar-
ketinSkim uc¢inkom. Kroz primjere iz Slovenije,
polaznici ¢e biti upoznati s prakti¢nim alatima
koji ¢e im pomo¢i u unaprijedivanju poslovanja.

Examples of good
practice / lessons
learned

Robert Blasko & Igor Bajok

Blasko will share examples of successful and
creative cooperation with the business sector

as well as with individual donors. Through the
case study of the Station and the New Synagogue
cultural centers, participants will be introduced
to examples of good practice and the challenges
they encountered. Bajok will share with par-
ticipants all the successes and failures, but also
lessons learned from the crowfunding campaign
that the Liburnia Film Festival conducted in 2015
with the goal of receiving funds for financial
prizes awarded to the winners of the Festival.

Preparing Requests 17

for Sponsorship
Gabrijela Barisi¢

Participants will be presented with Erste Bank’s
past experiences with implementing sponsor-
ship and donation requirements and examples
of good practice. Also, the participants will be
familiarized with the detailed procedure of
submitting the application for sponsorship and
accompanying procedure (submission of the
application, detailed description of the project
/ program, work plan and expected results ...).



Predavaci
/ Lecturers

Peter Hopwood

Peter Hopwood je mentor, trener i prezenter koji
pomaze ljudima da ispri¢aju jasnije price sa snazni-
jim u¢inkom ¢ime osnazuje njihove ideje. Peter je
odrzavao radionice od Dubaija do Amsterdama, od
Shangaija do Berlina, a Zivio je i u sedam zemalja.
Njegovo je trenutno prebivaliSte - Hrvatska.

Peter Hopwood is a mentor, trainer and presen-
ter who helps people how to tell clearer stories
with more powerful effect, thus empowering
their ideas. Peter held workshops from Dubai to
Amsterdam, from Shanghai to Berlin, and lived in
seven countries. His current residence is Croatia.
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Hrvoje Bogdan

Hrvoje Bogdan je partner i direktor Adizes South
East Europe, predavac i konzultant u podrucju
upravljanja promjenama, rukovodenja zapo-
slenima, prodajnih, pregovarackih i soft skills
vje$tina za menadzere i zaposlene. Kroz treninge
dijeli iskustvo u podrudju prodajnih i razlici-

tih “mekih” vjeStina za menadzZere i zaposlene.

Hrvoje Bogdan is a partner and a director of
Adizes South East Europe, a lecturer and a con-
sultant in the field of change and employee
management, sales, negotiation and soft skills for
managers and employees. Through the trainings
he shares his experience in the field of sales and
various “soft” skills for managers and employees.



Agata Etmanowicz

Agata Etmanowicz je predsjednica Fondacije
“Impact”, suosnivacica Fondacije “Poljska bez
granica” i Art Inkubatora u Tvornici umjetno-
sti u LoédZu. Agata dugi niz godina suraduje s
poslovnim sektorom kao pregovarac, koor-
dinator zajednickih projekata, partner... Ta-
koder, Agata pomaze mladim kreativcima u
razvoju njihovih poduzetnickih vjestina.

Agata Etmanowicz is the president of the Impact
Foundation, co-founder of the Poland without
Barriers” Foundation and Art Inkubator at the Art
Factory in L6dZ. Agata has worked with the busi-
ness sector as a negotiator, a coordinator of joint
projects, a partner... Agata also helps young creati-
ve people to develop their entrepreneurial skills.

Igor Bajok

Igor Bajok trener je i konzultant u rije¢koj Udru-
zi za razvoj civilnog drustva SMART. U proteklih
dvadeset godina na razlicite se nacine bavio
razli¢itim temama u podrucju demokratizaci-

je irazvoja civilnog drustva te menadZmenta
neprofitnih organizacija i organizacijskog ra-
zvoja. Igor je osobito ponosan na svoj petna-
estogodi$nji angazman na Liburnia Film Fe-
stivalu - Festivalu hrvatskog dokumentarnog
filma kojeg je pokrenuo i donedavno vodio.

Igor Bajok is a trainer and a consultant at the
Rijeka Association for civil society development
SMART. Over the past twenty years, he has dealt
with various topics in the field of democratization
and development of civil society, management

of non-profit organizations and organizational
development. Igor is particularly proud of his
fifteen years of engagement at the Liburnia Film
Festival - a festival of Croatian documentary film,
that he had founded and managed until recently.



Ivana Ozegovic

Ivana OZegovic je savjetnica, autorica, predava-
¢icairacunovotkinja za neprofitne organizacije
koja je u vlastitoj organizaciji odrzala preko 9o
seminara na podrucju cijele Hrvatske. Osim
dugogodiSnjeg iskustva u poslovanju i racuno-
vodstvu neprofitnih organizacija, Ivana je i stal-
ni autor ¢lanaka u ¢asopisu Udruga.hr te autor
prirucnika “Udruge u trgovinskom poslovanju”.

Ivana Ozegovi¢ is a consultant, an author, a
lecturer and an accountant for non-profit orga-
nizations. She has organized over 9o seminars
throughout Croatia. In addition to many years
of experience in business and accounting of
non-profit organizations, Ivana is also the author
of articles in the Association of Journalists and
the author of the Trade Associations Handbook.

Alma R. Selimovic¢

AlmaR. Selimovi¢ je dio tima Bunkera, slo-
venske neprofitne organizacije za organizaciju
kulturnih dogadaja, a ¢lan je i produkcijskog
tima festivala Mladi levi, Drugajanje, Festivala
pisama i slovenske plesne platforme Gibanica.
Ima bogatoiskustvo u skupljanju sredstava, ra-
zvoju projekata i odrzavanju veze s publikom.

Alma R. Selimovi¢ is a member of the Bunker
team, a Slovenian nonprofit organization for
cultural events, and is also a member of the
production team of the Mladi levi Festival, the
Drugajanje Festival, the Festival of Letters and
the Slovenian dance platform Gibanica. She has
extensive experience in fundraising, project
development, and audience development.



Robert Blasko

Rébert Blasko je aktivan u procesu preobrazbe
derutnih i starih zgrada u Zilini (Slova¢ka) u kul-
turne centre. Suosnivac je Stanice i Nove Sinagoge,
aujedno ima i bogato iskustvo u crowd-funding
kampanjama, i suradnji s poslovnim sektorom.

Rébert Blasko is active in the process of transfor-
mation of old buildings in Zilina (Slovakia) into
cultural centers. He is a co-founder of Stanice
and New Synagogue cultural centres, and also
has experience in crowdfunding campaigns

and cooperation with the business sector.

Gabrijela Barisi¢

Gabrijela BariSi¢ je vi$i struc¢ni suradnik za
sponzorstva i evente sektora marketinga, sluz-
be za upravljanje brandom Erste banke, banke
koja ima dugu tradiciju donatorskog i drus-
tveno odgovornog poslovanja. Banka podrzava
$irok spektar humanitarnih i obrazovnih, ali

i kulturnih i sportskih institucija §$irom Hrvat-
ske, uzimajudi u obzir specifi¢ne regionalne
karakteristike i lokalne potrebe u drustvu.

Gabrijela Bari$i¢ is a senior associate for sponsor-
ships and events in the marketing sector, Erste
Bank’s brand management Office. Erste Bank
has a long tradition of donating and socially
responsible business. The Bank supports a wide
range of humanitarian and educational, as well
as cultural and sports institutions throughout
Croatia, taking into account specific regional
characteristics and local needs in society.



Prijedlog za daljnje

Citanje

Some literature

to read

Peter Hopwood. (2017).

5 Simple Tasks to Practice Pausing in Public Speaking.

PREUZETO SA / RETRIEVED FROM:
http://peter-hopwood.com/5-tasks
-practice-pausing-in-public-speaking/

Peter Hopwood. (2016).

Body Language Tips: Strike A Superhero Power Pose.
PREUZETO SA / RETRIEVED FROM: http://peter
-hopwood.com/body-language-tips-pose/

Peter Hopwood. (2016).

6 Ways To Combat
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Mitovi pregovaranja

Mit 1 — VaSi klijenti su i$li na seminar pregovaranja

Iznenadujuée ali to se Cesto Cuje. Iz nekog razloga, prodavaci misle ne samo da njihovi klijenti dobro
pregovaraju vec¢ i da su bili na seminaru. Ili barem oni iz nabave ili menadzeri. Realnost je drugadija,
zapravo nikad nisu ni Citali nista na tu temu. Kada upitate ljude da li su se obrazovali u ovom podruéju, Cest
odgovor je — nismo morali — prodavaci su nas tome naucili. Razmislite o tome kada vas iduéi put klijent
bude traZio da spustite cijenu. Jedini razlog 3to oni nesto znaju je taj da su radeéi sa prodavacima u
proslosti ovi odmah nudili spustanje cijena ako se potpiSe ugovor. Nasi klijenti su postali dobri pregovaraci
jer smo mi bili loSi prodavadi, jako brzo smo nudili popust i oni su ga uzimali. Nemojte smatrati ljude u
nabavi profesionalnim pregovaraCima, oni su samo ljudi koji redovno kupuju. Ako se postavite da vam
mogu nesto uzeti, zasto to ne bi napravili? Ako radite profesionalno budite sigurni da ¢e oni dobiti rjieSenje
koje su trazili po cijeni koju ste vi zeljeli.

Mit 2 — Klijenti uvijek traze popust

Vi mozda dajete popust i da Vas ne pitaju. Zasto to ljudi rade? Jer je lako pogreSno protumacditi $to nasi
potencijalni klijenti zele. Kao klasi¢an primjer uzmimo situaciju kada mladi prodavac¢ prolije¢e kroz
prezentaciju i pita za narudzbu. Kupac ne odgovara na ponudu nego pita kojih jo§ boja ima. U istom trenu
prodavac pretpostavlja da kupac hoée boju koju nema na zalihi i nudi popust za ono §to ima. Zapravo,
kupac nije ni trazio popust. Mozda nije ni Zelio drugu boju. Pitao je da vidi koje su opcije. Ovo je
jednostavan primjer koji se dogada svaki dan. Kao prodavaci, toliko ¢esto o€ekujemo primjedbe o cijeni da
prebrzo reagiramo. Mnogi kupci, imajuc¢i dugogodi$nje iskustvo ¢e pitati — mozemo li $to napraviti oko
cijene? Oni mozda i ne misle o tome, posebno ako ste napravili odli€nu prezentaciju, i zadovoljni su platiti
trazenu cijenu. Zasto onda to kazu? Naudili su iz prakse da u 9 od 10 slu€ajeva na taj nacin dobiju nesto.
Kako privodite prodaju kraju, znajte da nije svaka primjedba o cijeni, iako naoko izgleda da je to. Cesto
cijena postane tema zato Sto to olekujemo. Razmotrite prave kup&eve motive i lakde ¢ete napraviti bolju
bruto marzu.

Mit 3 — Pregovor pocinje sa zatvaranjem

Cesto se u knjigama o prodaji pregovaranje razmatra u djelu oko zatvaranja prodaje zato $to je to dio kada
cijena postaje pitanje. To ima smisla, ali u praksi pregovaranje pocinje od VasSeg prvog kontakta sa
kupcem. Kada dodete i do brojeva, veliki dio cijene je ili dobiven ili izgubljen. Kako se ponaSate kada se
sretnete sa potencijalnim kupcem? Profesionalno ili kao netko kome o€ajnicki treba da proda nesto? Da i
posvecujete vrileme utvrdivanju njegovih potreba i pokuSavate napraviti ponudu koja odgovara njegovim
specificnim potrebama? Odgovori na ova pitanja ¢e Vam puno reéi o Vasoj pregovarackoj poziciji kada
dode vrijeme zatvaranja. Sve $to radite stvara dojam, i onaj koji ima pravo rjeSenje za neciji problem koje
vrijedi novaca ili netko tko se mozZe gurkati kako hoc¢eS. Naravno, kupci ¢e Zeljeti nekad da se postave u
nadmocénu poziciju od podetka. Cesto to postaje jasno kad Vam kazu da “samo usporeduju ponude” ili “veé
imaju preferencije prema drugom dobavljacu”. Da li je to tako ili ne nije ni vazno, sve se to radi da bi se
kreirao imidz da ¢e oti¢i na drugu stranu ako ne dobiju cijenu ili uvjete koje traze. Bez obzira koju taktiku
koriste Va$ odgovor je isti. Jednostavno se ponasajte kao profesionalac, dajte ponudu sa najviSe vrijednosti
i oCekujte da dobijete najviSu cijenu za Vase usluge ili proizvode. Kada Vam kupac kaze da je cijena
previsoka, to Vam zapravo govori je da je vrijednost koju oekuje za svoj novac premala. To je problem Kkoji
se proteZe kroz cijeli prodajni proces, a ne samo kod zatvaranja.
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Mit 4 — Vama treba klijent viSe nego Vi njemu

Vidjeli ste koliko je klijenata reklo odmah na pocCetku da rade i sa nekim od Vasih konkurenata. Ocigledno,
ideja je da se osjecCate da oni mogu svakog trenutka oti¢i i da je na Vama da ih zadrZite spustanjem cijena
ili drugim rijeCima dajuc¢i im sjajnu ponudu. Ovo ponekad moze biti slu€aj, ali trebate znati da kupac treba
Vas koliko i Vi trebate njemu. Ovo je ono §to mnogi prodavaci ne mogu razumjeti. Na kraju ima toliko
kompanija od kojih se mozZe kupiti pa €ak i od drugog prodavaca iz Vase kompanije ili teritorije. Ali to ne
znaci da je ponuda identiCna onome $to ste Vi ponudili. Moguce je da Vasa kompanija ima poseban
proizvod, garancije, ili uvjete transporta ili placanja koji su njima jako vazni, a ne mogu ih dobiti bilo gdje.
Drugim rijeCima ako ne kupe od Vas, ne¢e dobiti 8to Zele da bi i dalje vodili svoj odjel ili posao. Pored toga
to Sto prodajete je samo jedan dio jednadzbe. Za veéinu usluga i proizvoda, ¢ak i ako su jako sli¢ni jedan
drugom, prodavac je jako vaZan dio procesa. Vrijednost koju Vi dodajete poznavaju¢i Vaseg kupca i
njegovu gospodarsku granu moze Vas uciniti lakim izborom za kupca. | pored toga $to Vam kazu,
promjena dobavljata (ili samo ulaganje vremena u dobivanje viSe ponuda) moZe predstavljati puno
vremena koje oni ne Zele tako trositi. Ne treba reéi da Vam trebaju vasi klijenti, i to ne trebate zaboraviti. Ali
Sanse su dobre da oni Vas trebaju isto toliko, i $to viSe poznajete proizvode, gospodarsku granu i ljude koji
kupuju od Vas, to ¢ete viSe biti neophodni.
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Uloge menadZmenta i stilovi komuniciranja

Adizes je u svojim istrazivanjima osobnih stilova najvecu paznju posvetio ponasanju pojedinaca u
organizacijama i po tome njegova teorija ima empirijski karakter. Za razliku od Junga i Eysenka, Adizes se
nije bavio psihopatologijom, nego je promatrao pozitivne i negativne karakteristike ljudi koji se uspjesno ili
bezuspjesSno uklapaju u Cetiri osnovne organizacijske uloge koje osiguravaju kratkoroénu i dugoro¢nu
efektivnost i efikasnost. Pregled tih uloga dan je u tablici.

uloge P A E I
originalan Producmg, - . . .
gy Performlng Administering | Entrepreneurship Integrating
service
preve_den Prgzv_odeme, Administriranje poduzEtnistvo Integriranje
naziv Pruzanje usluga
uloga funkcioniranje organiziranje i inovativnost i povezanost
omogucuje kontroliranje fleksibilnost i sinergiju
poduzgce funkcionalno sistematizirano proaktivno organsko
postaje
ovim se kratkoro¢na kratkoro¢na dugoroc¢na dugoro¢na
ostvaruje efektivnost efikasnost efektivnost efikasnost
folv<u's proizvod, nacin rada vizija, ideje ljudi i njlh_ow
paznje rezultat odnosi
osnovna “ . : zasto Se radi | o
L Sto se radi? kako se radi? kada je pravo Tko sudjeluje?
pitanja vrijeme?

Glavni zahtjevi koje PEAI uloge namecu ljudima koji ih ispunjavaju su:

P= Znanje neophodno za vrSenje posla
UsredotoCenost na posao
Energi¢nost i ustrajnost u dovrdavanju posla

A= Pedantnost i sistemati¢nost
Sklonost redu i disciplini
Smisao za kontroliranje

E= Intuicija i kreativnost
Spremnost na rizik
Optimizam i entuzijazam

= Osjecaj za ljude, njihove potrebe i emocije
Smisao za zajednistvo
Sposobnost komuniciranja

Posto su osnovne uloge menadZzmenta suprotstavljene, i sami ekstremni nosioci tih uloga po prirodi
svoje orijentacije lako ulaze u destruktivne konflikte. Ne postoje samo stilovi loSeg upravljanja, svi mi
imamo neki svoj stil, i uobiCajeno je da se pojedinci istiCu u jednoj ili dvije uloge, a da imaju sluha i za
ostale.

Pravo okruzenje u kojem se uéi zahtjeva od nas da razumijemo i vrednujemo razliite menadzZerske
stilove. Svi mi drugacije reagiramo na promjene, a na$ nac¢in komuniciranja ¢e to i pokazati. Potrebno je da
svoja oCekivanja spram toga postavimo vrednujuci sve odgovore prema relativnim mjerilima.

Stil je dosljedan model ponasanja izrazen tijekom vremena. UtjeCe na percepciju, konceptualizaciju,
odlucivanje i aktivnosti. Svaki aspekt ponasanja utjeCe na ostale aspekte. Percepcija podrzava koncepte i
potiCe se odlucivanjem i iskustvom. Drugim rijeCima, stil je objedinjeni nacin razmi$ljanja, opazanja,
aktivnosti, ...i (naravno) komuniciranja.

Zasto govorimo o stilovima? To je pokuSaj da olakS8amo komunikaciju, a nije mjerilo (koeficijent)
inteligencije, niti mjerilo emocionalne inteligencije.
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NaSe urodene sklonosti i iskustva odreduju na$ osnovni stil ili preferiran model za rjeSavanje
problema u zivotu. Problemi u Zivotu nisu istog tipa. Neke mozemo lako rijeSiti koriste¢i odredeni stil, ali
neki drugi zahtijevaju potpuno drugaciji pristup. Tako nas Zivot uCi da budemo fleksibilniji i kako da
prihvatimo stil koji je najprimjereniji pojedinanom problemu.

Stil koji najvise odgovara prilikom popunjavanja porezne prijave ili drugih vaznih financijskih
dokumenata je potpuno drugadiji. Rije€ je o formama, papirima i to¢nosti podataka. Ukoliko Zelimo problem
rijeSiti na odgovarajuci nacin, moramo biti dobro organizirani. U stvari, moramo puno godina prije takve
situacije biti dobro organizirani da bismo tako nesto dobro napravili. Moramo imati sustav za prikupljanje
podataka koje koristimo tijekom godine tako da izrada izvjeStaja na kraju godine bude jednostavnija. To
zahtjeva A stil. Stil koji osigurava postavljanje sustava kojima se upravlja svim detaljima Zivota uz
minimalno tro$enje napora ili vremena. Kao $to ljudi imaju stil, tako i problemi imaju odredeni stil.

Radamo se sa odredenom grupom talenata i sklonostima koje zadiru duboko, i na koje dosta utje€u
nada najranija iskustva. U zrelom dobu, imamo Sirok i dobro razvijen stil koji nam omogucéava da budemo
izuzetno dobri u rieSavanju odredene vrste problema. Vjestine i talenti koji nas €ine odliénim u izvrSavanju
odredenih zadataka su isti obrasci razmisljanja i opazanja koji nas Cine slabijima za izvrSavanje drugacijih
tipova zadataka.

Formiranjem timova i organizacija, vlastitu slabost moZzemo kompenzirati na komplementaran nacin
i mozemo spojiti pojedinacne potencijale.

Dominantan Sto .
stil Izreéeno Znadi Sto raditi nakon toga?
_» DA Definitivno Krenite ispuniti vasu obavezu. Nisu potrebni nikakvi dodatni
= DA stimulansi, niti bilo kakvo dodatno dodvoravanije.
N NE Definitivno Nemojte trositi dodatno vrijeme i napore — to samo iritira (P)
NE osobu. Cekajte novu priliku sa izmijenjenim prijedlogom.
_» DA Definitivno Krenite da ispunite vasu obavezu sa poslovnim obic¢ajima,
A DA korektno i na vrijeme.
« NE MOZDA Nije sve izgubljeno, ali nemojte zuriti. Prikupite dodatne
argumente i predloZite novi sastanak.
_~¥ DA MOZDA Trazite dodatnu potvrdu — najbolje bi bilo da je dobijete u
E pisanoj formi.
~a NE Definitivno Nemoijte trositi dodatno vrijeme i napore — to iritira (E) osobu.

NE Pri¢ekajte da prode izvjesno vrijeme i maodificirajte prijedlog.

3 Nemojte odmah poZuriti kao da je sve rijeSeno. TraZite dodatnu
DA MOZDA  potvrdu. Inzistirajte da i drugi utjecajni ljudi iz poduzec¢a
sudjeluju u toj odluci.

N\

Nije sve izgubljeno. Nastavite sa ljubaznim odnosom, ne Zurite i

™ NE MOZDA trazite podrsku drugih ljudi koje (l) osoba respektira.

Osnovne dimenzije tipi€nih stilova

(P) osoba:
Razmislja i radi brzo.
Fokusira paznju lokalno (na ono $to trenutno radi).
Pridaje vaznost rezultatu.
Voli strukturirane i jasne zadatke i nacin rada.
(A) osoba:
Razmislja i radi sporo.
Fokusira paznju lokalno (na ono $to je predmet razgovora ili njenog uobi¢ajenog posla).
Pridaje vaznost procesu rada.
Voli strukturirane, odredene i sistematizirane zadatke i nacin rada.
(E) osoba:
Razmislja i radi brzo.
Stvari promatra globalno i generalno i gleda ih “sa visine”.
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Pridaje vaznost rezultatu.
Voli nestrukturirane zadatke i nac¢in rada, bez krutih okvira i normi.

(1) osoba:
Razmislja i radi sporo.
Na stvari gleda “Sire”, u op¢em ljudskom kontekstu.
Pridaje veCu vaznost procesu rada nego samom rezultatu.
Voli nestrukturirane zadatke i nadin rada bez strogih pravila i rigoroznih ogranicenja.

U situaciji destruktivnog konflikta, razli¢iti dominantni stilovi reagiraju na slijede¢i nacin: (P) se
pretvara u diktatora i poCinje nametati “Sto tko treba raditi”. (A) se povlaci i najceSée zaSuti §to u slucaju (A)
osobe nikako ne predstavlja znak odobravanja. (E) postaje agresivan, odnosno napada svoje sugovornike.
(I) popusta, prilagodava se situaciji i utapa se u nju.

PAEI stila osobe sa kojom se prvi put susreéemo

Nakon usvajanja i razumijevanja PAEI uloga i odgovaraju¢ih PAEI stilova mozemo relativno lako
procijeniti stil osobe sa kojom radimo nekoliko godina ili poslovnog partnera sa kojim smo obavili itav niz
pregovora i neformalnih razgovora.

x - t.( PRIMJENA
f~ KAKO VAS DOCEKUJE vl m v ¥%  1zaBRANOG NASTUPA]
S R

s
REAKCIJE

w= | PROCJENA SUGOVORNIKA

DAL (STO ODOBRAVA,

STILA A STO NE ODOBRAVA

‘A‘ SUGOVORNIKA J, J,

| KREIRANJE

A
N
NASTUPA ’ 5
ﬁ NEVERBALNO &
KOMUNICIRANJE o y
3
SElL. _

f OSOBNI IZGLED ]—3

IZGLED PROSTORIJE
U KOJOJ RADI

N
4

0 €EMU GOVORI
| KAKO GOVORI

N

N
4

“PROVOKATIVNA PITANJA’

X/

~ ODGOVORI NA - (_ r KORIGIRANJE
v M) PROCJIENE

. PRIMENA
KAKO VAS DOGEKUJE | / ? ‘A .

Po Jsmc prvl pt. 1ZABRANOG NASTUPA | 50limo ostvariti
kontakt, uzaj i_nogvolja voj situaciji nam svakako korisno da Sto prije
prepoznam LIENI IZGLED ic nanja stvarnosti, t&'hpo razmisljanja i rada, itd. U
tu svrhu pre ¥ komponMWne.

<. REAKCIJE
1) nacin n ag 2 R o O E \F‘ad PROCENA SAGOVORNIKA

UzurET UK« | P® o A p| l@hpredt (sta opoBRAVA,

Uctivo STILA mjestu Z=A STA NE ODOBRAVA)

Cestg ~ O CEMU GOVORI 'g_ic SAGOVORNIKAIO S€ stri \. \. iCajenog protokola;

Naglas i i iva ng NASTUPA 1 Zeli ug , s od samog pocetka

NEVERBALNO ey RS /
2) osobni i KOMUNICIRANJE v

Odijelo__1 imi radu, ama - obi¢no predstavlja praktiChu verziju

90G0V0R| NA jelkie C!‘j( KORIGOVANJE

Skorc® “PROVOKATIVNA PITANJAY oy jersn \} PROCENE = (A).

Slobodnije se oblaci, bez ukalupljenosti; nije paZljivo o€esljan = (E).
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Tezi izgledati “uobi¢ajeno”, ali ne previse kruto = (I).
3) izgled prostorije u kojoj radi

Obi¢no nema mnogo dekoracije na zidovima izuzev vlastite diplome, fotografije uspjelog projekta,
zahvalnice ili priznanja za obavljen posao; radni stol je obi¢no pretrpan kao i police na kojima se
nalaze gomile materijala, bez strogog reda = (P).

Kancelarija je uredna, Cista i obi¢no je tradicionalno namjestena. Radni stol je uredan i na njemu se
naj¢esce nalazi samo predmet koji se trenutno obraduje. Police su uredno sloZene i na njima se
nalaze registratori poredani u skladu sa oznakama = (A).

Prostorija je prostrana, ili ako je manjih dimenzija, uradena je tako da izgleda kao da ima prostora;
dekor odrazava individualnost sa dosta jedinstvenosti ili neobi¢nih predmeta, fotografija, a
ponekad i osobnih crteza ili rukotvorina. U policama se mogu naci knjige koje nemaju veze sa
poslom = (E).

Prostorija je uredena tako da stvara osjecaj ugodnosti drugima; dekor je dopadljiv; najceSce
predstavlja relaksiraju¢u verziju ambijenta tipiénog za organizaciju u kojoj radi = (I).

4) o é¢emu govori i kako govori:

O poslu, postignutim rezultatima, projektu koji je u tijeku; itd. Govori brzim tempom i umjerenim
tonom, izuzev kada vice na nekog tko radi polako ili nije ispunio zadatak = (P).

Govori o redu, disciplini, Cistoci; istiCe znacaj rada u skladu sa propisima, standardima, itd. NajceSce
govori monotono i relativno sporo, bez uzbudenja ili zanosa = (A).

Govori o najnovijoj ideji, projektu ili buduéem poslu; Cesto ispri¢a i po neki vic koji ne mora biti u
skladu sa situacijom. Govori relativno glasno i brzo, ponekad i dramati¢no = (E).

Govori o ljudima, medusobnim odnosima, njihovom raspoloZenju. Nikada ne govori uvredljivo i ne
pada u preveliki zanos = (I).

5) neverbalno komuniciranje ili “govor tijela”:

Geste i poze odaju osobu koja je stalno u pokretu; moze biti neljubazan i namrsten, ako se govori ili
radi o aktivnostima koje nemaju direktne veze sa poslom = (P).

Odaje utisak krute, stabilne osobe; geste i mimika su kontrolirani, lice mirno, ponekad i hladno; pravi
bijes, radost ili zavist se rijetko pojavljuju na njegovom licu = (A).

Geste nedvosmisleno potkrepljuju ono Sto kaze; ima zivo izrazajno lice; od svih stilova najviSe
ostvaruje kontakt o€ima; ne maskira svoje raspolozenje = (E).

Nema agresivnu pozu, iskazuje dobronamjernost, pokazuje interes za namjere druge osobe i sa
osmjehom odobrava tude izlaganje; gestama potkrepljuje ono Sto govori; najéeS¢e maskira
svoje neugodne emocije i to obi¢no sa osmjehom = ().

6) odgovori na “provokativna pitanja”

Ako nakon prethodnih pet nacina za prepoznavanje niste sigurni o kojoj se osobi radi,
preporucujemo da koristite “provokativna pitanja” i pazljivo sluSate odgovor i pratite “neverbalnu reakciju”.
Repertoar “provokativnih pitanja” mozZe biti vezan za pitanja o poslu, suradnicima, promjenama, itd. na
primjer, na pitanje “Kako sve ovo postizete?” tipi¢ne su sljedece varijante odgovora:

“Radom, radom i samo radom.” = (P).

“Disciplinom, organizacijom i pravilnom raspodjelom zadataka.” = (A).

“Uvijek smo prvi, stalno uvodimo nesto novo.” = (E).

“Ljudi su nasSa najvec¢a snaga. U firmi viada klima suradnje.” = (I).

Naravno, moguée su mnogobrojne varijacije na ovakve iskaze, ali u biti poruke se odnose na
sljedece teme:

Rad, ulaganje napora, rezultati, posvecenost konkretnom poslu, a ne drugim stvarima, itd. = (P).

Plan, disciplina, kontrola, postovanje propisa, standarda, pravilnika, procedura, itd. = (A).

Novi poslovi, novi projekti, nove ideje, originalnost, “biti prvi”... = (E).

Ljudi, obazrivost, poStovanje i povjerenje, dobra suradnja, zadovoljstvo poslom, itd. = (I).

Napomena: Sto teze procjenjujete da osoba ima “jedan stil”, odnosno da su kod nje izrazene karakteristike
razliCitih stilova, to ¢ete sa njom lakSe komunicirati. To zna€i imati sluha i smisla za razliite aspekte
poslovanja. Ceste su kombinacije (pe) i (ai) — tada vodite raduna o osnovnim dimenzijama menadzerskih
stilova. Ako lakSe utvrdite jedan dominantan stil, to éete teze sa takvom osobom komunicirati. Zato
pazljivije slijedite preporuke dane u nastavku.
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Kako poboljsati komuniciranje sa osobama razlicitih stilova

Kako pridobiti osobu koja ima dominantan P stil

fokusirajte se na sadasnjost

definirajte ciljeve sastanka

kratko i jasno, predite odmah na najvazniju stvar

recite Sto ¢e biti kratkoroCni rezultat aktivnosti koju predlazete
dajte opcije

pruzite im osjeéaj da imaju kontrolu

pokazite kako ¢e “pobijediti” sa vasim prijedlogom

ne previse detalja

ne govoriti okolo, naokolo

ne biti nejasan

cijenite i pozdravite ideje, sposobnosti i ulaganje napora
definirajte 8to, kako, kada, tko

Kako pregovarati sa osobom koja ima dominantan P stil

koristite Cinjenice i logiku

planirajte postavljati pitanja i razgovarati o akcijama i rezultatima

ako je neophodno, ne slazite se sa ¢injenicama prije nego sa njegovim misljenjem
poslovan stil, u centar

osobne garancije su najloSije, opcije i €injenice su bolje

ne ulazite u njihov osobni prostor

Kako pridobiti osobu koja ima dominantan A stil

dodite to&no u zakazano vrijeme i budite pristojno obuceni

zakaZite sastanak unaprijed i nagovijestite o Cemu biste Zeljeli razgovarati
pripremite injenice i izloZite svoju namijeru ili prijedlog sistemati¢no
budite logi¢ni i dobro organizirani

recite to¢no Sto ¢ete napraviti i kada

izbjegavaijte “trikove” i "Stosove"

budite ozbiljni

razmi$ljajte kako da osoba bude u pravu

ne budite nejasni, nelogi¢ni, nekonzistentni

ne budite suviSe osobni, previse opusteni

odvoijite vrijeme da razmisli

pobrinite se za garancije i na€ine smanjivanja rizika

ukazite na to da je nesto sli€no ve¢ napravljeno i recite gdje je to napravljeno
ne zurite i nemoijte prisiljavati ili insistirati na brzom donosenju odluke

Kako pregovarati sa osobom koja ima dominantan A stil

preuzmite akcije, a ne rijeci da pokazete pomoé

jako fokusirano, oCekuje da pretjerujete

sve ovisi o €injenicama i logici i izbjegavanju rizika

mogu biti kooperativni, ali uspostavljanje odnosa zahtjeva vrijeme

recite Sto proizvod nece raditi, to ¢e postovati, a mane ¢e svakako spomenuti
diskutirajte reakcije i pitajte zasto

budite uzdrzaniji

Kako pridobiti osobu koja ima dominantan E stil

fokusirajte se na buducnost

krenite odmah naprijed - prikazite "veliku sliku®
detalji samo kada za njih budete pitani
ilustrirajte koncepte sa priCama

kreirajte osobni interes i ukljuCenje

dajte kreativan impuls
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dajte kompliment

objasnite kako Ce se istaci sa onim Sto predlazete

ne odmah na posao, ne detalji

ne budite nestrpljivi sa digresijama i kreativnho$céu

ne budite bezlicni i hladni, previSe ozbiljni

ne spustajte njegov entuzijazam

budite sigurni da osobi dajete dovoljno moguénosti da tu ugradi svoj doprinos
primite iskaze i tvrdnje osobe oprezno i sa rezervom

napiSite propratno pismo u kojem se pozivate na dogovor i trazite potvrdu odluke

Kako pregovarati sa osobom koja ima dominantan E stil

trazite misljenje u oblasti koju zelite da razvijete uzajamno razumijevanje
sumirajte, specifitne tocke dogovora

pokuSajte sa kratkim, brzim pri¢ama

suprotstavljajte se na prijateljski nacin

razgovarajte i o buduénosti a ne samo sadasnjosti

proucavaijte impulsnu kupovinu

Kako pridobiti osobu koja ima dominantan | stil

Budite topli i pokazite interes za (l) osobu

Budite fleksibilni, neformalni

Naglasite timski pristup

Recite kako osoba moZze biti sigurna

Ne previSe u detalje

Ne suprotstavljate im se

Ne napadajte

Kada nema brze zajedniCke odluke, odvoijite vrijeme da istraZite moguce nerazumijevanje
Ako se ne slaZete razmijenite misljenja i osjecaje o tome o emu raspravljate

Slusajte aktivno

Ne Zurite i ne pokuSavajte nametnuti brzo donosenje odluke

Provjerite da li su se ostali vec¢ slozili - napravite prvo osnovu za podrsku

Kazite tko sve podrzava Vas prijedlog

Kada govorite o medusobnim zadacima i preuzetim obavezama obecajte da éete davati osobnu
podrsku

Kako pregovarati sa osobom koja ima dominantan | stil

Radite zajedno traZite zajedniCke osnove

Razgovarajte 0 osobnom i obiteljskom

Budite strpljivi i ne pritiSéite

Koristite osobne garancije i izbjegavajte opcije i vjerojatnost
Odvaojite vrijeme da se slozi

Fokusirajte se na kako

Uzmite rjeSenja niskog rizika

Ne koristite njegovu dobru narav
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O cemu zapravo pregovaramo?

Sto kazete za definiciju — dobiti najvise $to se moZe na radun druge strane. Da li je to OK? To je
jednokratna pric¢a. Mora postojati i vaznost zadovoljstva druge strane. Neke od definicija pregovaranja su:
e Proces rjeSavanja sukoba izmedu dvije ili viSe strana kada obje ili sve strane prilagodavaju svoje
zahtjeve kako bi dosSle do uzajamno prihvatljivog kompromisa.
e Obostrani proces usuglasavanja idealnog ishoda sa dostiznim ishodom.
e Trampa — razmjena.
o Daj mi neSto od onoga &to ja Zelim, i ja ¢u tebi dati neSto od onog &to ti Zelis.

Sto nije pregovaranje? To su zamjene za pregovaranje, na primjer:
e Uvjeravanje — naSe usluge su kvalitetne.
Popustanje — u redu, smanijit ¢u cijene za X posto.
Prinuda — ispunite moje zahtjeve, inace...
Rjedavanje problema — kako mozemo izbjec¢i ponovno pojavljivanje.
Izdavanje naloga.
Arbitraza — je li bolji moj prijedlog ili...

Pogled prodavaca

Kupci su teski u danasnje vrijeme. TeSko je doéi do sporazuma. Nikad nije bilo lako prodati ali u sadasnje
vrijeme je teze nego prije koju godinu. Sada stvarno morate pregovarati. Menadzment inzistira na prodaji i
veéim marzama.

Pogled kupca

Menadzeri nabave i logistike su pod velikim pritiskom da smanje trodkove. Nedavna studija Casopisa
Purchasing Magazine pokazuje da je ova profesija viSe orijentirana na smanjenje troSkova nego na ostale
elemente kao $to su kapacitet dobavlja¢a, financijska snaga ili objedinjavanje dobavljaca.

48% ljudi iz nabave su rekli da je postizanje niZe cijene za proizvode i usluge od dobavljaca njihov glavni
fokus u ovo vrijeme. Ostali prioriteti nabave poredani po vaznosti su objedinjavanje dobavljata (15%),
osiguravanje financijske snage dobavljaca (14%), rad dobavljaa na razvoju novih proizvoda (12%) i na
kraju osiguravanje da dobavlja¢i imaju kapacitet da isporu¢e robu kada se prilike poprave (11%).

Primjer ustede

Razmotrimo primjer kako bolje pregovaranje oko cijena dobavljaca utjeCe na poslovni rezultat. U 2008.
ABC je prodao 987,4 milijuna USD i imao profit od 81,4 milijun USD. To je oko 8,2% S§to znaci da ako
nabava moze ustedjeti 100.000 USD kroz bolje pregovaranje to ¢e doprinijeti profitu kao da smo povecali
prodaju za oko 1.200.000 USD. Na dana$njem trziStu mnoge kompanije smatraju da je teSko povecati
prodaju, tako da profit generiraju kroz smanjenje troSkova.

Postizanje sporazuma

U isto vrijeme dok sve viSe organizacija pritiSCe nabavu da smanji troSkove, druge organizacije pritiSCu
prodavade da poveéaju prodaju po vecoj razlici u cijeni. Sve ovo &ini stvarno teske pregovore. Sto treba
napraviti prodava¢ kada je kupac u misiji smanjenja cijena? Kupci moraju biti svjesni ili ih ponekad treba
podsjetiti, da najjeftiniji jedini¢ni trodak na kraju moze zavrsiti kao najskuplja odluka o cjelini nabave.
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Promijeniti pogled od “cijene” ka “ukupnom trosku”

Prodavaci moraju ukljuciti kupce u analizu ukupnog troska. | u interesu kupca je da to napravi. To je jedini
nacin kako kupac moze otkriti, dokumentirati i biti prepoznat kao netko tko je stvarno ustedio. Kombinacija
kupCeve ekspertize o tome $to mu treba sa prodavacevom ekspertizom §to je moguée, daje put ka pravim
udtedama. Najbolje od svega, tijekom ovog procesa analize, razvijaju se dobri odnosi Sto je osnova za
buduci posao.

Zadovoljstvo - rezultati

Rezultat vaSeg pregovaranja mora biti uzajamno dogovoreni rezultat koji daje win-win situaciju.
Zadovoljstvo je klju€, i odreduje budu¢e odnose i S8anse za obje strane. Da li stvarno pregovaramo o
uspjehu, zadovoljstvu? Obiéno je na$ odgovor o novcu, robi, uslugama. Sto kupujemo? Na primjer auto.
Zasto auto? Naravno zbog statusa. Cak i kada pokazujete auto, kaZete i za koliko ste kupili, kako ste dobro
prosli i kako ste naporno pregovarali. Dakle ipak pri€amo o posljedicama kupovine.

Dobro ste zakljuéili dogovor, zadovoljni ste, ali ako sutra shvatite da je Vas susjed kupio isti auto za 1000
EUR manije i to za samo 15 minuta pregovaranja. Sto se dogada?. Va$ se pogled mijenja, zadovoljstvo
takoder. Dakle, klju¢€ je zadovoljstvo.

Ako u trgovini iPod ima cijenu od 299%, i vi kazete da dajete 285$, nece biti odgovora. Ovlasti nemaju ni
prodavac ni Sef trgovine. Netko ¢e vec¢ kupiti po danoj cijeni.

Dio pregovaranja je da shvatimo u kakvim se okolnostima dogada pregovaranje. Prodavac¢ je pod vec¢im
pritiskom. Kupac ima i druge alternative i nema tako jasnu vezu sa rezultatom. Zasto da plate vise? Ne
znaju. Najvaznije — uvijek postoji nekakav pritisak da se kupi. U svakom pregovaranju. Uvijek se precjenjuje
se vlastita situacija.

Tri stvari utje€u na rezultat:

1. Vjestina
2. Sposobnost, samopouzdanje u svoju vjestinu, osjec¢aj lagodnog koristenja
3. Vrijeme

Eksperiment u kojem je sudjelovalo stotine volontera. Igrali su uloge 1:1 i bili su odvjetnik farmaceutske
kompanije protiv odvjetnika pacijenata. Pacijenti su od lijeka izgubili kosu i oSte¢en im je vid. Predvidena
odsteta oko koje su pregovarali je bila od 0 do 1M, i imali su 1 sat da se dogovore. Najniza dogovorena
suma je bila 36K, najvisa 85K. O ¢emu se tu radi?

A. Oni koji su postavili cilj na 700 i viSe, zavrsili su na 650
B. Oni koji su postavili cilj na manje od 700, zavrsili su na 450

U slu€aju B, volonteri su imali viSe beznadnih situacija. Na skali od 0-10 najviSe zadovoljstvo su imali 9 oni
koji su dobili 850K. Ali takoder su imali 8.8 oni koji su dobili 36K. Ne postoji dokazana veza izmedu
rezultata i zadovoljstva.
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Emocije u pregovaranju

Zapadnjaci ih ne koriste u poslovanju. Ako dode do plakanja, emocija, osje¢ate se krivim i povlacite se.
Emocije mogu biti taktika, ponekad se moze koristiti malo emocija

Koristenje vremena

Vrijeme je vazan faktor kod zapadnjaka. Zlatno pravilo - vrijeme je novac. Posljedica toga je da koristite
vise vremena. Ako mozete da odgodite za malo, vidjet ¢ete da ¢e vam ostati vise novca u dzepu. Potrosite
samo malo vise vremena. Kako gledate na rokove? Kada doletite kod nekog na pregovore, pitaju Vas kada
letite nazad, da bi koristili vrijeme protiv Vas.

Kada razmisljamo o vremenu trebamo se upitati:
e Kaoji je krajnji rok druge strane?
¢ Koji mi je krajnji rok dala moja organizacija?
o Dalli se o krajnjem roku moje organizacije mozZe pregovarati?

Brzi pregovori vode ka ekstremnim rezultatima.
Greske u pregovaranju

Moze ih biti raznih, na primjer:
¢ Mismo velika kompanija, umjesto mala, je lo$ poCetak, pogre$an znak.
e To je jedini proizvod koji nam treba - jako loSe.
o Kako se osjetate kada je tiSina, da li Zurite da je popunite?
¢ Kupci zele specifikaciju cijene, ne dajte je lako.

Koliko puta ste u pregovaranju u posljednjih 12 mjeseci bili u bezizlaznoj situaciji? To je u 99% slu€ajeva
lo$ rezultat. Kod pregovora, recimo imate potencijalnog klijenta, ponuda je 100K, maksimalno mozete
spustiti cijenu za 10% i to je okvir u kojem se krecete. Predlazete 100K. Kupac vam kaze — to je posljednja
cijena, da li ste ozbiljni? Ako mi mozete dati 10%, potpisat Cu.

Prodavaci bi obi¢no potpisali odmah. Provedite nekoliko minuta pri¢ajuci o kompaniji, o cijeni priajte jako
sporo, i tako pregovarajte. Mozda ¢ete dobiti 95K. Razlika je profit, 5K. Obi¢no to ostaje na stolu. Princip je
isti i za kupca i za prodavaca.
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Prijetnja od
novo
pridoslica

Pregovaracka Prijetnja od

snaga zamjene
dobavljaca Konkurentski § proizvoda
odnosi u
privrednoj
grani

Michael Porter je definirao konkurentske snage u poslovanju. Dio njih prikazuju i odnose u pregovaranju.
Postoje dvije vrste pregovaranja, sa stajaliSta kupca i prodavaca, tako da postoji i mo¢ iz dva kuta: kupca i
prodavaca.

U pregovaranju oko cijene kupac uvijek ima dva besplatna izvora mo¢i. Prvi izvor je mo¢ dogovora, moze
re¢i da ili ne. Drugi izvor je moé¢ konkurencije. Tri prodavaca su dala ponudu i tada kupac moze igrati na
usporedbu ponuda.

Kako prodati? Da li je kvaliteta argument? Kupac kaze - ne zanima me. A na primjer bolji uvjeti placanja,
itd. Kupac ima istu reakciju, baca loptu nazad. Zasto sam ja onda ovdje? Sto je kriterij za izbor? Popust je
OK, odmah, recimo 0.98. U tom slu€aju koristena je mo¢ konkurencije. Prije popusta, koji su limiti kupca?
16 konkurenata, jabuke su jabuke, ista je to pri€a. Puno ima organizacijskih ograni€enja za 16 dobavljaca.
Vrileme da se ocjene 16 ponuda. Ograni¢enje kupca je da odrzi konkretno natjecanje, cijena nije uvijek
cjela slika. Potrebna je i distribucija rizika. Ili kapacitet. Da li kupca moze sebi da dozvoli da me nema kao
dobavlja¢a? Treba razmotriti kolika je stvarna mo¢ konkurencije?

Mo¢ zakonitosti

U Meksiku, pregovarate za rezervni dio za auto. Nasa politika nam to zabranjuje, da li vam se to dogodilo
nekad u pregovaranju? Mo¢ zakonitosti sluzi da se pojaca pozicija, putem certifikata, dokumenata. To je i
nacin kada je veC predefinirana cijena, kako to rade u maloprodaji — ispiSu cijenu. Kod prodaje auta u
zapadnim zemljama to je po€etna tocka.

John F. Kennedy — Nikada nemojte pregovarati u strahu, ali nikada ne strahujte da pregovarate.

Mo¢ rada

Ako ulozite 2000 €ovjek sati u ponudu, Sto viSe radite blize ste prodaji. Rad je dio pregovora. Mo¢ je u vasoj
glavi jer smatrate da se rad mora isplatiti i osjeCate se samouvjereni.
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Mo¢ informacije

Veliki izvor moc¢i — informacija, znanje. Francis Bacon je rekao — znanje je moc¢. Da bi se dobila informacija
mora se planirati. | kada se nadete licem u lice, treba viSe Sutjeti i pitati pitanja. Koju vrstu pitanja?
Otvorena pitanja i sluSajte kad ih postavite. PokuSajte dobiti informacije prije nego Sto date ponudu. Krenite
sa isprobavanjem, predite u osobni pogled, nadite zajednicki interes, zajedni¢ko tlo. Pritisak vremena, i
novca utje€e na proces pregovaranja. Indirektna pitanja se koriste da bi se testirala situacija.

Primjer da uvijek morate pitati; Prodavao se auto od 6000 EUR za 50 EUR. Udovica je prodavala auto i
novce je po oporuci trebala dati ljubavnici. Da ste pitali, dobili biste.

Razli¢iti su akcenti u standardnoj prodaiji i pregovaranju:
e U standardnoj prodaji treba naci potrebe kupaca.
e U pregovaranju treba otkriti dodatne zabrinutosti kupca, mozda mozete ponudi nesto dodatno da bi
Cak i pritisak bio jo$ veci.

Dodatni izvori moci u pregovaranju su:
o Dokaz — reference, istraZivanja, izvjestaji, politike, pravila
e Konkurentska prednost — imate li neSto Sto vasa konkurencija nema
¢ Kompetencija — vjestina i napravljen domaci zadatak
o Posvecenost — utje€e na drugu stranu
e Preuzimanje rizika — biti spreman za preuzimanje razumnog rizika daje osjec¢aj moci
e Vrijeme — ako ne zuri$, a drugi zure
¢ Napor — biti spreman da se teSko radi prije i tijekom pregovora
¢ Novac — financijska snaga
e Vjestine pregovaranja — iskustvo i obuka
e Osobna toplina — ljudi rade dogovore sa ljudima koji im se svidaju
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Pogledi na pregovaranje

Postoje Cetiri pogleda na pregovaranje, koji se ¢esto prepli¢u:
e kooperativno,
e konkurentsko,
e organizacijsko,
e 0sobno.

KONKURENTSKO

KOOPERATIVNO (

OSOBNO C > ORGANIZACIISKO

Kooperativno pregovaranje (obje strane dobivaju). Osnovna ideja je da uvijek postoji bolji dogovor za obje
strane ako su one voljne posvetiti vrijeme da ga nadu. Konkurentno pregovaranje (tite se svoji interesi). U
ovim slu€ajevima potrebno je pratiti smjernice: Sutjeti, ne vjerovati pretpostavkama, ne davati specifikaciju
troSkova. Organizacijsko pregovaranje podrazumijeva da se mora shvatiti struktura donoSenja odluka u
organizaciji. Osobni pogled podrazumijeva da se uzima u obzir osobni interes pregovaraca. Ponekad je
potpuno potrebno drugacije gledati na dogovor. Nijedan pogled za dobivanje onoga sto Zelite nije bolji od
ostalih. Svi imaju svoje mjesto i vrijeme.

Dvorana za sastanke, sjede samo kupac i prodavac. Kupac Zeli da prodavaC kaze da. Tko moze initi Zivot
prodavacu teSkim? Odrzavanje, inZenjering, pravna sluzba, financije, kontrolor, Sef, lokalne poslovnice,
kolege iz prodaje. Tko jo§? U organizacijskom pogledu ne pregovarate samo sa drugom osobom ve¢ joj
pomazete za interno pregovaranje. Isto je i sa kupcem. Najbolji prodavaci trebaju biti i dobri kupci. Najbolji
kupci moraju biti i dobri prodavadi.

Kako jo§ mozemo drugacije utjecati? Preko drugog pogleda. Preko utjecaja na prodavace i kupce kao
osobe, preko osobnih Zelja, oCekivanja, itd. Ne samo novac, roba i usluge. Ako se osobne stvari ne
rasprave, njihovo postojanje i utjecaj mogu unistiti pregovore. Na primjer, osobni ciljevi i bonusi mogu puno
utjecati. Sto jo§? Etika, kultura, status, osobni odnosi, osobno povjerenje, prisustvo, osobna situacija u
kompaniji. Sto je uvijek na listi — ego!!! Ovi razlozi su mnogo opasniji nego organizacijski. Ako razumijete
koji pogled na pregovaranje ima, mozete preci u drugi pogled na stvar i promijeniti situaciju.

Savjeti za konkurentsko pregovaranje

Ako je mogucée, izbjegnite davanje po€etne ponude, tako dajete puno informacija drugoj strani. Pokusaijte
ne reci puno drugoj strani i kontrolirati dnevni red sastanka. Popustanje se vidi kao znak slabosti. Prvo
popustanje daje drugoj strani znak dokle moze i¢i. Ako se konflikt Siri, pregovara€ mora koristiti vjestine
pozitivnog komuniciranja da odrzi poziciju.

Primjeri:
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e Ne razumijem, namjerno pokusavate da me zbunite
Ne. To je zato Sto ne sludate.
e Da. Koji dio Vam trebam pojasniti?

e Ovo je loSa ponuda, ne trudite se dovoljno.
Ne. To je jako velikodusna ponuda.
¢ Da. Mozemo li ponovo pregledati stvari oko kojih smo se dogovorili.

Kooperativno pregovaranje

Podrazumijeva se razmatranje viSe alternativa za svako pitanje. Koristite otvorena pitanja, budite fleksibilni.
Pomozite drugoj strani da proSiri svoje ideje ka moguéem dogovoru. Obje strane ¢e dati ustupke
razmjenjujuci ono $to je manje vazno njima za ono Sto im je vaznije. Putem sluSanja, sumiranja,
parafraziranja, iznoSenja stavova u kooperativnhom pregovaranju, konflikt ¢e se odrzavati na minimumu i dat
¢e Sansu za dobar dogovor.

Kada pregovarati, a kada ne?

Na pitanje kada treba pregovarati postoji vise odgovora:
* Ne uvijek

Kada nemamo izbora

Kada nam treba uzajamni pristanak

Kada je to jedini na€in da dobijemo &to Zelimo

Kada je ishod neizvjestan

Kada ulozi opravdavaju na$e vrijeme i napore
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5 faza pregovaranja

Priprema — §to vi zelite?

Rasprava — &to oni Zele?

Prijedlog — Sto biste mogli razmijeniti?
Pogadanje — §to Cete razmijeniti?
Sporazum — Sto ste se dogovorili?

abrowbdneE

Svi pregovori imaju zajedni¢ku strukturu. PregovaraCi su u jednoj od ovih 5 faza. Znati u kojoj ste fazi
izuzetno pomaze. Pregovori nisu pravocrtni. Mora postojati fleksibilnost i zato treba upravljati pregovorima.

1. Faza - kako se pripremiti?

Skoro je nemoguce da se pregovarac previSe spremi. Da bi bili dobri pregovaradi, ucite ,Citati“ potrebe
drugih. | poCnite sa vizualizacijom moguceg dobitka, ne gubitka.

Definiranje svojih zelja — $to zelim dobiti — lista zelja.

Zajednicki cilj?

Pregovorima mozete dobiti ono Sto zelite pod njihovom uvjetima.
Oni mogu dobiti ono Sto Zele od Vas po Vasim uvjetima.

Svako moZe dobiti nesto od onoga Sto Zeli po uvjetima druge strane.

A7

ORGANIZACIIA /7

AN

I_; —

OSOBNO \
I1

TVOJA STRANA > DRUGA STRANA

Koja pitanja treba pokrenuti: sve ono oko ¢ega pregovaraci imaju slobodu odlucivanja, cijena, koli€ine,
garancije, prijevoz, évrstoéa toaka ugovora. Sto Vi Zelite? Zelje su ono ¢emu u odnosu na pokrenuta
pitanja dajete prednost. To su odluke do kojih biste najviSe zeljeli doCi — ali mozda ce biti izmijenjene.
Takoder potrebno je analizirati njihove slabosti i ako je iako moguce uvijek konzultirajte ¢lanove prethodnog
pregovarackog tima. Takoder znajte tko predstavlja drugu stranu, koje su osobe koje utjeCu na odluku.

U teoriji pregovaranja BATNA (best alternative to a negotiated agreement) je pravac akcije koji se
poduzima ako trenutni pregovori propadnu i ne moze se doci do dogovora. BATNA je rjeSenje ispod koga
ne treba i¢i. Treba posvetiti paznju dogovorima koji mjere i ostale faktore, $to je ponekad tesko, kao na
primjer: vrijeme, odnosi, itd.

Alternativa, lateralno razmisljanje — kolaC i dva brata. Neka jedan isjeCe kola€ kako hoce, a drugi neka bira.

Vaznost Zelja moze biti:
® Velika vaznost — mora se ispuniti da bi do sporazuma doslo, donja linija, granica
e Srednja vaznost — voljeli biste ostvariti ako mozete ali nije odlu€ujuce
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e Mala vaznost — voljeli biste ostvariti ako mozete, ali ne smije ugroziti dogovor
Primjer

e Moram ostvariti— fotokopirni aparat koji radi do 1.12.

¢ Namjeravam ostvariti — popravljen fotokopirni aparat do 1.12.

¢ Volio bih ostvariti — zamijenjen fotokopirni aparat do 1.12.

Procjena zelja
e (Odredivanje vrijednosti za svaku od zelja
o Od 80-95 eur
o Pozeljna isporuka do petka — svim silama isporuka do petka
e Pregovaranje sa utvrdene pozicije je jako tedko

XD IID XTI D

Pocetna i zavrdna pozicija
e Pocetak od toCke koja nije kona¢na pozicija
¢ Ne pocinjati sa nerealnim i pretjeranim Zeljama — i suprotna strana moze krenuti isto
¢ Ako imate puno opcija to mozZe biti blizu Zeljenom jer moZete balansirati
e Krenuti vise, ne previse oprezno

Potrebno je zapisati pripremu, a to znaci $to Zeli§ od pregovora i kolika je relativha vaznost Zelja. 1znositi
Zelje od pocetne ka krajnjoj poziciji.

Kupac
Pozeljan
Odlazak dogovor Podetak
2000 1500 1000
Prodavac
PoZeljan
Pocetak dogovor Odlazak
1995 1450 950

Greske koje treba izbjegavati

e Nema vremena da se definira Sto se zeli
Priprema nema — da €ujemo njih
Nerealnost pocetne i zavrSne tocke
Neodredivanje prioriteta
Neodredivanje granica zelja
Ciljevi nisu jasni.
Nemate dovoljno informacija
Ne znate dovoljno o kontekstu pregovaranja
Podcjenjujete ili precjenjujete moé
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2. Faza - kako raspravljati

Ako je napravljena dobra priprema pregovora, stvari mogu ici jako lako. Ali za to je potreban veliki minuli
rad. U slucaju teskih pregovora, ako zelite saCuvati teSke pregovore imate dva pristupa:
o Ponas$anje okrenuto ka rjeSenjima (Cinjenice): savjetujemo, kazemo im, pregovaramo. Odnos je ka
pronalazenju odgovora, ali je mozda na pogreSan problem.
o Pona8anje okrenuto ka problemima (osjecaji): konzultacije — Sto je stvarno problem, kada se
dogada, Sto ga uzrokuje; reflektiranje — vidim da ste uzbudeni oko toga, Sto je uzrok, koji dio
problema vas najviSe brine?

onadanje okrenuto karjesenjima
(finjenice)

pregovaranje

direktno

konzultadje reflektiranje

Ponasanje okrenuto ka problemima
{osjecaji)

U pregovaranju je vazno izabrati pravi pristup, ukupno ponasanje kojim krecete u pregovore. To €esto ovisi
od odnosa izmedu potrebe za odrzavanjem dobrih odnosa i vaznosti problema oko kojeg se pregovara.

A

© Suradnja
g Dobivam - dobivas
=i
o
w
[=]
[ o
S
-
=

Vaznostproblema +
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Ljudi se u pregovorima ponasaju u kontinuumu od agresivnog do previSe pozitivhog.

—

Glasan Tih

VrSi pritisak Povucen
Zahtijevan Prilagodava
Agresivan Pasivan
Suprotstavljen Izbjegava

(bezizlazna situacij (gubim-dobivas)
A —To je moj stav. Uzmi ili ostavi.
B — Dobro, to bas nema smisla.
A — Niste u pravu.

A — Mislim da je dogovor fer.
B — Ma ni blizu.
A — Dobro onda ¢u Vam ipak

izaCi u susret.

A — Ne znam, ¢ini mi se da samu
pravu.

B — Ni ja nisam siguran tko je u
pravu.

A — Onda neka netko drugi odludi
ili da ne priCamo o tome.

A —To je moj stav. Uzmi ili ostavi.
B — Dobro, ¢ini mi se da ¢u morati.

(dobivam-gubig) SEE (gubim-
gubig)

Podrucja — dobivam — dobivas.
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Aktivno efektivno pregovaranje

Pojasnjava stavove

Biti samouvjeren

Uvjerava logikom, €injenicama, objektivnim izvorima
Nudi razmjenu

Trazi da bude shvacen

Znati Sto zelis

Pitaj direktno za to
Budi spreman za to platiti

Pasivno efektivno pregovaranje

Pita pitanja

Slusa

Sumira

Otvoren i pun razumijevanja

Prihvaca zajedniCke osnove za dogovor
PokuSava razumijeti

Mozete reci da li je netko pametan prema njegovim odgovorima.
MozZete reci da li je netko mudar prema njegovim pitanjima.
Naguib Mahfouz

Efektivno — aktivno

Recite svoj stav jasno i koncizno
> Mogu li te pitati za uslugu? Ako nije problem da li moze$ napraviti ovaj izvjestaj danas?
o Mozes li napraviti ovaj izvjeStaj danas?
o Treba mi ovaj izvjeStaj danas, molim te.
Daijte Cinjenice, dokaze, obrazlozenje, razloge za svoj stav
o Ovo je jako vazan izvjestaj.
o Ovaj izvjestaj je neophodan izvrSnom odboru da donese odluku o strategiji. To ¢e im dati
jasne cCinjenice i opcije za odlucivanje.
Koaristite nekoliko jakih razloga — izbjegavajte razvodnjavanje
> Ovo je Sest razloga za$to je izvjestaj jako vazan.
o |zvjeStaj je neophodan za diskusiju o budzetu naSeg odjela.
Ne improvizirajte — nemojte kvalificirati
o Ako nije problem — kvalifikacija.
o Molim — nije kvalifikacija.
Ne budite bijesni ili emotivni — prekinite misli
o Zelio bih da sada malo zastanemo i da promislim o tome. Da prespavamo pa da priéamo
sutra.
o Malo se zakuhalo, §to kazete na pauzu za kavu?
Dajte ustupke samo ako dobivate nesto zauzvrat
o Mi stvarno ne mozemo nastaviti ako i Vi nesto ne napravite sa svoje strane. Ako budete
spustili cijenu, mi se mozemo obavezati na vece koli€ine.
Budite spremni dati neSto za to Sto Vi zelite
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o Mi Zelimo odrzati cijenu na razini X da bi imali jasnu politiku cijena na trzistu. Rekli ste da je
gotovina problem za Vas. Sto kaZete da produzimo rok pladanja sa 30 na 60 dana? Mi
Zelimo drzati cijene a Vi éete rijesiti problem tijeka gotovine. Sto kaZete?

Koristite ako — onda jezik

Efektivno — pasivno

Pitajte otvorena pitanja da napravite razliku izmedu zelim i treba
o Zasto?
o Sto to Vama znagi?
o ZaSto ne?
o Tko, §to, kada, gdje, kako?
Sumirajte i parafrazirajte da razumijete
o Ako sam dobro razumio Vi kazete da je sada neophodno da potpiSemo ugovor na dvije
godine. Jesam li u pravu?
o Dakle, Vi kaZete da nema uvjeta pod kojim biste smanijili cijenu?
Koristite tiSinu da pomognete drugoj strani da se otvori
o Tko prvi progovori — gubi — stara izreka sa puno smisla
o TiSina €ini da se krene sa popustanjem ili dubljim pojasnjenjem pozicije
Slusajte sa razumijevanjem za drugu stranu
- Cini se da je to bilo prilino frustriraju¢e?
o Osjecam da oboje mislimo da odavde trebamo iza¢i sa dogovorom koji ¢e naSe firme
odobriti.
Pitajte pitanja za produzetak
o Dakle, popust ¢e Vam pomodéi da izadete u susret Vasim klijentima. Koji su drugi nacini da
im dodate vrijednost?
o Spomenuli ste ranije uvjete plac¢anja. Recite mi kako bi Vam mogli pomoéi oko tijeka
gotovine?
Pitajte Sto ako ili $to drugo
o Sto ako Vam mozemo ponuditi dodatne kamione u sezoni? Hodete li tada moéi postiéi
rokove?
o Posto Vam ne mozemo osigurati Covjeka koji bi stalno bio uz novu opremu, $to drugo Vam
mozemo ponuditi da bi stroj radio sigurno?
o Hajde za trenutak da se vratimo i da vidimo kako ovo mozemo nadiéi?
Otkrijte se i potaknite psiholoSki reciprocitet
o Otkrijte svoje interese i brige
o Postavljate oCekivanja da i druga strana slijedi primjer
o Ako ne, i to je signal

Osnovne smjernice

Procjena stavova druge strane
Potrebno je ohrabriti drugu stranu
Provjera pretpostavki

Pitanja i razjadnjavanje

Provjera iskrenosti, postenja

Otkriti Sto drugi zeli i reCi $to mi zelimo
Ne prekidati

Destruktivna rasprava

Stalno brojanje postignutih bodova
Napadanije ili okrivljavanje nekoga za neki problem
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Sarkazam ili ostali oblici nepostovanja
Vrijedanje necije osobnosti
Pripisivanje drugima zadnjih namjera
NesluSanje onoga $to drugi govore
Izazivanje

Za nekog tko je preokupiran pobjedom, svaki pomak je gubitak

Govor tijela - maksimizacija kredibiliteta

Kontakt o€ima, direktan ali ne kontinuiran
Ne gledajte dole prije odgovaranja.

Ne gledajte na drugu stranu.

Ne drzite oboren pogled.

Ne trepcite.

Geste — ostanite neizvjeStaceni.

Drzite ruke dalje od tijela.

Ne pokreti ka licu, procis¢avanje grla,
vrpoljenje, povlaéenje odjece.

Bez vidljivog preznojavanja na licu ili tijelu.
Ne oblizujte usne.

Ne stiScite Sake.

Ne udarajte prstima.

Stav - opusteno i otvoreno.

Smanjenje napetosti
Uspostavljanje veze — niti neprijateljski niti previde usluzno

Pravila poStovanja
Utvrdite raspored rada
Opisite odluke kojima tezite

Hodajte sa samopouzdanjem.

Ravno sa oba stopala na podu.

Sjedite ravno u stolici bez spustanja.
Glava na gore i brada podignuta.

Nagnuto naprijed, osmjeh.

Ne biti ukocen.

Bez prekrizenih ruku i nogu, bez tenzije.
Govoriti osrednje brzo.

Koristite varijacije visine glasa, brzine i
glasnoce.

Ne budite monotoni.

Bez predugih pauza.

Bez postapalica, ponavljanja, pauza,
ispustanja dijelova rijeéi ili mucanja.

Ako osjecate da pri¢a gubi fokus i da se nesSto dogada, mozete pitati — vidim da ste nesretni, da li

zelite da to odmah raspravimo.
Napravite pauzu ako je to neophodno.

Pojasnjenje idealne pozicije
“‘Nadam se da ¢emo se na kraju ovog sastanka dogovoriti 0 suradnji na obostrano zadovoljstvo.”
“‘Namjera mi je da se dogovorimo oko glavnih rokova a da to kasnije razradimo.”

“Posto su problemi teski, Zelim ¢uti sve moguce prijedloge za nadilazenje.”

Mora se znati idealna pozicija obje strane

Izbjegavajte prijetnje

Prijetnje izazivaju prijetnje
Ne podsjecajte na posljedice neuspjeha
To vodi u prepirku

Postavljanje pitanja

Postavljanje otvorenih pitanja
Vecina pregovaraca premalo pita

Nikada — ne — ve¢ — ako prihvatimo $to Vi dajete zauzvrat
Ne iskazivati neslaganje, postavite otvoreno pitanje o razlozima
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® Ako je iskaz istinit Vi mozete promijeniti stav

* Ako je pogre$an onda oni mogu promijeniti stav — sve na elegantan nacin

Pogresna pitanja
e “Slusate li Vi mene?”
“Da li vi to ozbiljno?”
“‘Mislite li Vi da sam ja glup?”
“Je li to Vasa konacna ponuda?”
Pitanja koja rade napetost i odvla¢e Vas od dogovora

Prava pitanja

e “Koje kriterije koristite?”

e “Koji su vasi prioriteti?”

e “Kako dolazite do ovih brojeva?”

e “Sto mislite 0 ovim stavkama?”
“Kako ste dosli do tog zakljucka?”
Sto, zasto, kada, kako, gdje, tko?

Izrada kratkog pregleda

* Prije odgovora na detaljan prijedlog — rezimirati $to je predlozeno

Ili Vi ili druga strana
Pojednostavljujemo to¢ke pregovora
Usmjerava se na bit

Povecava se ozbiljnost

Daje vrijeme za razmi$ljanje

O ¢emu se moze pregovarati
e MoZe - samo o prijedlozima
e Zato se treba obavijestiti o Zeljama druge strane

¢ Ne moze o istinitosti ili ne — necijih vjerovanja, principa ili misljenja

TiSina

Osoba Zlatna Druga
postavlja ti¢inal osoba
pitanje odgovara
3-4
sekunde

Zlatna
tisina I1I

3-4
sekunde

Druga osoba
razraduje
odgovor

Studije su pokazale da nakon Sto su postavili pitanje ljudi priCekaju oko jedne sekunde prije nego Sto:

¥ parafraziraju isto pitanje;
¥ postave novo pitanje;

W dodaju neki komentar;

¥ odgovore na svoje pitanje.

Dobro postavljanje pitanja + zlatna tiSina = izvrsna komunikacija
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Pomak
® Ako se zeli sporazum — strane se moraju pomaknuti — problem je kako

e Osnovni motivi su — poticaj (imamo sporazum) ili kazne (nemamo sporazum)
® Pregovaracke strane nece ni doci ako nisu spremne na pomake
e Zastoj — bezizlazna situacija — nepovjerenje i pritisak
® Pregovor kada se situacija poboljSava ili smanjuje Steta
KAPTTULACIIA JSPIEH
éggﬁj‘%-j {dobivam-dobivas)
ZALRGANIE
DRUGE TDMPR%MLS.,E K
STRENE ZA (polovitan dobita
e\01E polovitan gubitak)
INTERESE
ODUSTAJANIE DOMIMNACIIA
ubim-gubis dobjvam-
(g gubis) ( obpiam

ZALAGAMNIE ZAWLASTITE INTERESE

Zasto se kompromis izbjegava?
e Tumadi se kao slabost
e Nikako krenuti u prerano pretjerano popustanje
¢ Niti predaja — niti propadanje pregovora

Cvrstina i fleksibilnost

e Kako biti fleksibilan, ne popustajuci?
e | oSi pregovaraci se ne pomicu vec zastraSuju
e Uspjesni slusaju, gledaju i traze signale

Signali
e Spremnost da se o neCemu pregovara, ali ako i druga strana uzvrati isto
Ne prijetnjom i putem ka predaiji
Oni sluze da bi se prekinula prepirka
Omogucéava da se iznesu novi prijedlozi, a da se ne smatra kao popustanje
“Nasa uobiCajena cijena je...”
o (ali imamo razli€itu cijenu za posebne okolnosti)
® “To bi moglo biti izuzetno tesko...”
o (aline i nemoguce)
* “Ne Zelimo da nam ovaj posao veze ruke...”
o (potrebna je klauzula da se izvu¢emo)

Odgovor na signale
e Pomak je mogu¢ samo ako i drugi pregovara¢ odgovori pozitivho — bez napada
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> “Ba$ me briga za vaSe uobiCajene cijene.”
o “Dakle, poslije ovoliko vremena ipak se slazete da je moguée promijeniti dogovor.”
o “lli ste u ovom poslu potpuno ili ne.”
Potvrda &to ste €uli, kratak pregled, i ohrabrite da se proSiri nagovjesta;j
o “Pod kojim uvjetima biste razmislili o cijenama van ovog cjenika?”
o “Kako bismo Vam mogli olak3ati preispitivanje ove klauzule?”
o “Kako mozemo rijeSiti Vade brige da ¢e vam ovo vezati ruke?”
Odgovor pregovore ¢ini mogucim.
Signali vode prijedlozima.
Sada treba dogovoriti odgadanije, pauzu.
Dakle vra¢anje u fazu pripreme.

Govor tijela - utvrdivanje istine

Ako osoba govori jedno, a u isto vrijeme se ponasa drugacdije,
Dugo vrijeme za odgovor,

Distanciranje - kada govornik govori apstraktno i izbjegava rije€ ja,
Neravnomjeran govor - mucanje, kao i odjednom brz govor,
Popunjavanje praznina,

Podizanje tona,

Premjestanje,

Previse ili premalo kontakta o€ima,

Prevelika osjetljivost,

Povecan broj gesta ohrabrivanja,

Pregovaranje oko Vaseg stava

1.

Govori manje, slusaj vise. Druga osoba Zeli da je Cujete. Ohrabrite je da slobodno govori o svom
pogledu. To ¢e Vam dati uvid da shvatite zasto se osjecaju na taj nacin. Postoji S$ansa da ¢e osoba
po principu reciprociteta slusati i Vas.

Ne prekidajte. To €ini osobu bijesnom i sputava komunikaciju.

Ne budite ratoborni. Nekada je teSko pricati smireno, ali smiren pristup potice i drugu stranu na isto.
Polemican pristup je rijetko uspjeSan u promjeni necijeg pogleda.

Ne Zurite istaknuti svoje poglede. Pravilo kaZe da je bolje da prvo &ujes$ u potpunosti tud stav prije
nego izneses$ svoj. Dobro je da oni budu zadovoljni §to su mogli da sve ispri¢aju.

Ponovite pogled druge osobe i cilieve kad ih razumijete. Ljudi vole da ih neko Cuje i razumije. To je
jeftin ustupak koji €inite. To Vas pritiS¢e da bolje sludate i da iskazete Va$ stav kroz pogled druge
strane.

Utvrdite kljune toCke za koje ste zainteresirani i inzistirajte na njima. Idite jednu po jednu toCku bez
previSe argumentacije. Koristite dokaze da podrze stavove (znanje, zakonitost, vrijeme i napor).
Bez digresija i skretanja. | jedne i druge strane. To pomaze da se slozite o nebitnim stvarima
priviemeno. Ostavljaju se teze stvari za kasnije i gradi se dogovor oko lakSih svari.

Prihvacajte tud pogled, ne budite protiv njega.

Podrzavajte zadovoljstvo druge strane - zadovoljstvo da ste ih Culi i razumijeli njihov pogled. Na ovaj
nacin i ako Vas stav prevlada — ostajete u dobrim odnosima i ujedno postavljate scenu za buduce
razgovore kada ¢e Vam se stavovi razlikovati.

Greske koje treba izbjegavati

Zanemarivati signale

Napraviti pomak kao odgovor na nepopustljivost
Ne ispitati dublje znaCenje signala

Negativno reagirati na signale
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Zatvorena pitanja

Ne slusati

Prepirati se za pobjedu

Ne raditi kratak pregled

Otvaranje pregovora sa herazumnom ponudom

Gubitak strpljenja
e Poku$aj brzog pregovaranja i zavrSetka

Pocetak pregovora bez razumijevanja $to druga strana zeli.
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3. Faza - kako iznositi prijedloge

Da li postoje zajednicke Zelje?

Pocetni prijedlog je njihova idealna pozicija.

Procjena fleksibilnosti na osnovu jezika prijedloga.

Da li se krajnji prijedlozi preklapaju?

Pregovaraci poc€inju od toCke koje je na izvjesnoj udaljenosti od krajnje.

Suprotne i usuglasene zelje

Visoka cijena — niska cijena

Bez odgovornosti — sa velikom odgovornosti

UsuglaSene zelje — postoji obostrani interes da se dogovor napravi

Razmjenom Zelja se izbjegava zastoj

Nove toCke nastaju iz rasprave — relativno nevazne za vas, ali vazne za njih

Prijedlog je privremeni odgovor na pitanje — koje Zelje suprotne strane bih mogao ispuniti da bih

zadovoljio svoje zelje?

e Ako vi meni date nesto od onoga Sto ja Zelim, onda bih ja vama mogao dati nesto od onoga $to vi
Zelite

® Privremeni uvjeti — prostor za manevar

e Ne samo uvjet, niti samo ponuda

Neodredeni ili odredeni

e Uvjeti mogu biti odredeni ili ne, ali ponuda je uvijek neodredena
o “Ako vi mozZete poboljSati rokove isporuke ja mogu razmisliti o najmanjim koli¢inama
narudzbi.”
o “Ako vi mozZete poboljSati rokove isporuke za 3 dana, ja mogu razmisliti 0 najmanjim
koli¢inama narudzbi.”
¢ Ponuda je neodredena dokle nije jasno koji je prijedlog prihvatljiv — treba imati fleksibilnost
¢ Vinudite da: razmotrite, pogledate, ponovo razmislite, naéi ¢ete nacin da napraviti nesto
¢ Fleksibilnost primjerena — ni velika ni mala

IznoSenje prijedloga

Recite i zaSutite

Nikako ne prekidajte tiSinu

Moze se dogoditi da date ustupke
Napravite pritisak tiSinom — prebacite loptu

Odgovor na prijedlog

e Potvrdan odgovor pokazuje zainteresiranost

¢ Pitanja su najbolji odgovor na prijedlog
o “Da bih dao popust traZim znatno povecanje koli¢ine.”
o “Koju koli€inu imate na umu?”

e Dajte kratak pregled prijedloga

e Nemojte reci — ne

¢ Ne odgovarajte odmah
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e Promisljeni alternativni prijedlog — promislien odgovor na razmjenu zelja koju je druga strana
nagovijestila

e Dogovor je na sredini izmedu dva promisljena alternativna prijedloga

¢ Vi mijenjate nesto $to Vama znaci manje nego njima za nesto $to njima zna&i manje nego Vama

* Novac za pice ili pice za novac

Savjeti
e Nemojte se samo Zaliti, predloZite lijek
e Zapocnite pregovore realno
e Krecite se malim koracima
e Trazite odgovor

Greske koje treba izbjegavati

e Zaliti se, a ne predlagati

e Koristiti neodredene fraze — Zelio, hoéemo
Davati bezuvjetne ponude
Pregovarati s samim sobom prije susreta
Zapocinjati nerealnim uvjetima ili ponudom
Nedosljedno se ponasati
PreviSe rijeci, prekidati iznoSenje ponude
Misliti da i drugi treba odmah biti konkretan
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4. Faza - pogadanje

Cjenjkanje — odustajem od neéega zato $to za uzvrat dobivam nesto drugo
Ne treba davati ustupke, a da se ne dobiva nista zauzvrat

Pogadanje — koji je sporazum prihvatljiv za obje strane

Tocni uvjeti za postizanje sporazuma, bilo u cjelini bilo po to¢kama

Pristup pogadanju
e Ako Vi...ondaja...
® Bez ovoga druga strana jednostavno prihva¢a ponudu ne dajuci nista
¢ Nikako — “Ako mi prihvatimo Vas prijedlog, da li Cete Vi prihvatiti nas?” — to je pitanje, a ne tvrdnja

e Kao i prijedlog, pogadanje se sastoji od uvjeta i ponude
e Uvjet kaze Sto zelite od druge strane ako se obavezete na ispunjenje neke zelje
e Razlika od prijedloga — jasan uvjet i jasna ponuda
¢ Nema ni¢eg neodredenog
e Uyvjet je sam po sebi ultimatum, tj. prijetnja
* Ponuda je sama po sebi besplatan poklon i poti¢e za zahtjev od viSe istog
e Jedino uvjetovana jasna ponuda — ako Vi — onda ja — daje dogovor bez popustanja
e Svaka izmijenjena ponuda mora imati i izmijenjen uvjet
¢ Naknadno unoS$enje uvjeta se gleda sa sumnjom
® Neozbiljno jer ste ponudu ve¢ iznijeli
e Krsenje normi
Da
e Pogadanje aktivno teZi sporazumu
e “Da” €ini posao sklopljenim
e “Da” znadi prihvacati i uvjete i ponudu
[ ]

“‘Da” znaci da viSe nema nejasnoca

Odgovor na pogodbu

Dogovoreno

Ako nije prihvatljivo — uvjetovana kontrapogodba sa obuhvaéenim dodatnim uvjetima
Prepirka je loS odgovor

Moze se vratiti na debatu, pitanjima pronalaze¢i moguénosti pomaka

Trenutna kontrapogodba — dopunjena pogodba druge strane bez puno pri¢e

Razmjena prijedloga
e Lakoc¢a prijelaza sa: Prijedloga (neodredena uvjetovana ponuda) na Pogadanje (specifitna
uvjetovana ponuda) vodi brzom zavrSetku
* Prije pogadanja, treba znati Sto je prihvatljivo i kolike pomake treba napraviti

Problemi pogadanja
® Ako se ponuda ne prihvati — prepirka nije lijek
Ako se ponuda ne prihvati — neka daju svoje rieSenje
Ako Vi dobijete ponudu — probajte sa kontraprijedlogom koji mijenja uvjete ili ponudu ili oboje
To radite stalno, iduci prema sporazumu

Zastoj — beznadna situacija
* Prijedlogom se nadilazi rasprava
e Pogodbom se pomice prijedlog sa mrtve tocke
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Kako da ih rijeimo i savladamo. Sto reéi?
6 naCina
1. Ustanoviti zajedni¢ku osnovu na osobnoj razini, ispriCavam se za ponasanje, npr.
2. Nove informacije, nesto se promijenilo, predlazem nesto na osnovu interne komunikacije
3. Promijenite pregovaraca (Osobni + Kooperativan + Organizacijski nov + uvijek Konkurentski),
promijenite sebe ili razgovarajte sa nekim drugim u organizaciji
4. Promijenite razine, obje strane prelaze na druge razine u organizaciji, npr. eskalacija ka direktorima
5. Malo u neformalnu pricu, da se olaksa situacija
6. Time-out, promislite situaciju

Stvari oko kojih se ne moze pregovarati

Ako pregovarate, prije ili kasnije ¢cete doci u situaciju da se oko neCega ne moze pregovarati. | to se moze
dogoditi na obje strane.

Bijesna reakcija

Kada se netko tako postavi, uobi€ajena reakcija je bijes i uvrijedenost. Da li se oko ovih stvari moze
pregovarati? Da li oni imaju svoju svrhu u pregovaranju? Da.

Sto im je svrha?

Stvari oko kojih nema pregovora su odgovaraju¢e pod odredenim uvjetima. Njihova svrha je da spuste
oCekivanja druge strane. Takoder to mozZe uciniti drugu stranu voljnijom na kompromis, nego da riskira
ozbiljnu konfrontaciju. To se sve moze koristiti, ali morate uzeti u obzir troSak beznadne situacije, stupan;j
meduovisnosti izmedu strana u pregovorima, moguéi prazan hod, potrebu da se o€uva obraz, Vasu
sposobnost da podrzite i obranite Vasu poziciju.

Ekstremne pozicije

Ponekad su pozicije toliko ekstremne da je kompromis prakticno nemogué. Ulog mogu biti vrijednosti
kompanije po pitanju etike, religije, profesionalne ili ekonomske prirode. Uvodenje ovakve pozicije moze
izazvati neprijateljstvo. Pozicija oko koje se ne moze pregovarati je opasna za stranu koja je uvodi. Utjecaj
moze biti toliki da prouzrokuje beznadnu situaciju u svim ostalim elementima oko kojih se pregovara.

Primjeri koje ste mozda imali. Da li postoji mjesto za ovakvu poziciju? Naravno da i to svaki dan:
¢ Mine mozemo otkriti nase troSkove.
e MiVam ne moZemo pokazati ponudu Vaseg konkurenta.
e Necemo Vam odati na$ dizajn.
¢ Ne mozemo spustiti cijenu jer nas Vladine uredbe u tome sprje€avaju.
e Ne mozemo dopustit da Vasi ljudi utjeCu na odluke naSeg menadzmenta.

Ove pozicije mogu ili ne biti one oko kojih se ne pregovara ali one tako zvu€e za neiskusnog pregovaraca.
One mogu biti pokuSaj pravljenja prostora za pregovore. Potrebno ih je provjeriti.

Protiv mjere za stvari oko kojih se ne moze pregovarati
Sljedece protiv mjere ¢e Vam pomoci da drZite emocije pod kontrolom, iako Vam je sustav vrijednosti
pogoden.
1. Prijedite u nesluzbenu raspravu da pomognete da se stav neprijateljstva malo razblazZi i bolje
razumijete poziciju druge strane
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Objasnite zasto se oko zahtjeva ne moze pregovarati. Ponekad je najbolji ustupak koji mozete dati

jednostavno dobro objasnjenje.

3. Budite spremni pregovarati oko stvari oko kojih se moZe pregovarati, slaganje oko ovoga moze
pomoci i oko stvari koje nisu za pregovaranije.

4. Bez panike, jo$ raznih alata Vam je na raspolaganju.

5. Ne bojte se koristiti pregovaracku snagu — diskretno.

Pristupite neCemu Sto izgleda kao neSto oko Cega se ne moZe pregovarati, hladne glave, sa svim
potrebnim informacijama, sa potpunim razumijevanjem organizacijskih i osobnih stvari koje se vezane sa
pozicijom. Kada izazivate ovakav stav, morate osigurati dovoljno vremena za prihvac¢anje Vas$ih stavova.
To ¢e pomoci omekSavanju pozicije.

Vrijeme prihvacéanja

Ljudima treba vremena da prihvate ideje koje su nove ili razliCite. Obje strane dolaze na pregovore sa
donekle nerealnim ocekivanjima. Pocinju sa gomilom pretpostavki i nerazumijevanja. Smatraju da ¢e svoje
cilieve lako ostvariti. Proces pregovaranja je ¢esto bolno budenje. Niska cijena koju je zZelio kupac &ini se
nemogucom. Laka prodaja se €ini dalekom. Realnost se zavrSava u beznadnoj situaciji ili u nerealnom
dogovoru koji uskoro propada. Da |li moZzemo ocekivati da se strane trenutno prilagode novoj i Cesto
nezeljenoj realnosti. Naravno da ne. Otpor promjenama je univerzalan. Potrebno je vrijeme da se
naviknemo na ideje koje su nam strane i neugodne.

Vrijeme prihvac¢anja je vazno u pregovaranju kao i u zivotu. Dajuci drugoj strani vremena da prihvati,
potkrjepljujuéi svoje ideje sa dodatnim informacijama, biti otvoren za nove ideje druge strane, imate Sanse
da se postigne bolje razumijevanje i dugorocniji dogovor.

Pregovori o viSe to€aka
¢ NiSta nije dogovoreno dok nije sve dogovoreno
e Sve su to¢ke medusobno povezane
e Pregovarajuci tocku po toCku mogli biste davati ustupke kod svake tocke

Savjeti
e Uvijek — svaka ponuda mora biti uvjetovana
Odlucite se Sto traZite u zamjenu
Ubacite uvjet kao pocetni dio prijedloga
Tocke su povezane i razmjenjujte pomak kod jedne za uvjet kod druge
Budite spremni da ponovo otvorite bilo koje “dogovorene “ to¢ke ako vam treba pregovaracki prostor
zbog nekog zastoja
Ako Vi...Ondaja ...
Nikada ne dajte nesto ni za Sto
Prednjacite u svojim uvjetima
Neka sve to¢ke budu povezane

Greske koje treba izbjegavati
e Bezuvjetne ponude
Traziti dozvolu za ustupanje — Ako ja ... hocete li Vi?
Zaboraviti da se iznesu uvijeti
Objasnjenjima odvajati ponudu od uvjeta
Dogovarati se oko jedne po jedne tocke
Ne povezati pomak kod jedne tocke sa pomakom kod druge
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5. Sporazum

Prvi pritisak — ne znas gdje je kraj i 5to je njihova krajnja pozicija
Drugi pritisak — Zelja za brzim zavrSetkom da ne dodu do Va3e krajnje pozicije
Sto su pregovori duZi i jedni i drugi imaju velike $anse da izvuku velike ustupke

Vaznost tehnike za okon¢anje

Neiskusni pregovaraci ne znaju kada da zavrSe i ponekad daju viSe ustupaka
Ne Zelite reci “Da” ako mozete joS neSto dobiti

Ne zelite reci “Ne” ako izadu sa ne€im $to je potpuno prihvatljivo

Tada se oklijeva

Kada okoncati?

LakSe je nauditi “kako?” nego “kada?”

Rijetko su i jedni i drugi stigli do granice

Kona¢nom ponudom se zavrSava

Ako je prerano, a ponuda bude odbijena imate problema i moZda morate napraviti vece ustupke
Da li ste postigli ono $to ste htjeli?

Ne traZite preko kruha pogace

Ne slazite se prebrzo

Metode za zavrSetak

Zavrsetak konaénim ustupkom — Prijedlog uvjetovanog razmijenjenog ustupka — ni previse ni
premalo

ZavrSetak sazetkom — pregled obostranih ustupaka i koristi ako se pristane, kratak pregled o
dogovorenom i kolika su bila pomicanja i traziti sklapanje sporazuma po ponudenim uvjetima
Zavrsetak odgadanjem — pregled $to je reCeno i trazite odgadanje, odredite vrijeme odgadanja

Zavrsetak — inace... — pregled Sto je reCeno i zatrazite odgovor do datuma, iznoseéi posljedice
neprihva¢anja — ovo je dosta neprijateljski
Zavrsetak — ili —ili — izbor izmedu alternativa

Sporazum je postignut

Savjeti

Bez euforije

Sporazumite se oko ¢ega ste se sporazumieli

Zabiljezite to

Iznijeti toCku po tocku i definirati moguée nejasnocée

Ako ne na licu mjesta onda formaliziran dogovor poslati $to prije

Odludite gdje i kada namjeravate prekinuti razmjenu.

Je li to vjerojatno? Prerano?

Da li postoji signal da ako poboljSate ponudu u nekoj tocki to dovodi do prihva¢anja cjeline?
Ako — ne, prvo otklanjanje primjedbi prije dalje ponude.

Ako — da zavr8etak konacnim ustupkom.

Prvo krenite zavrSetkom putem sazetka, pa sa kona¢nim ustupkom ili obrnuto.
Ne blefirajte sa konanom ponudom.

Zavr$eci odgadanjem ili inace... su rizi¢niji.

Ako je gotovo — oko €ega ste se sporazumijeli?

Utvrdite pojedinosti sporazuma.

Popis svega Sto treba razjasniti
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Postizanje dogovora podrazumijeva i pisani dokument u kojem mora biti definirano:

Zapisnik oko ¢ega ste se sporazumijeli
Kod neslaganja oko nepotvrdenog sporazuma — ponovo pregovaranje
Ako je sporazum usmen, odmah nakon poslati ga u pisanoj formi

Uvjeti dogovora

Imena ukljucenih

Odgovarajuce specifikacije ili koli¢ine
Bilo koja spomenuta cijena ili popust
Pojedinacne nadleznosti

Vremenski raspored i rokovi

Greske koje treba izbjegavati

Nesposobnost da se okon¢a pogadanje
U euforiji na kraju davati ustupke
Pogres$no procijeniti konaéne ponude
Blefirati sa konanom ponudom
Bezuvjetni ili veliki konacni ustupci

Ne raditi i biljeziti sazetak sporazuma
Neodgovarajucéa primjena ili/ili ili inace
Varati pri biljezenju
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Stilovi pregovaranja

* Negativan stil (Pl) — Zele neSto uzet ne dajuci niSta za uzvrat
e Pozitivan stil (IP) — Zele razmijeniti neSto za nesto drugo
* Na jednom kraju je agresivni (P) a na drugom je podcinjen (I)

(P) stil
* Najbolji pregovori su oni koji su uspjesni za njih

e Pobjeduju dominacijom
¢ ViSe za njih je manje za Vas
e Blefiranje, smicalice, prinude
e Uzimaju nesto ni za §to

(IP) stil

* Najbolji pregovori su uspjesni za obje strane

Postizu uspjeh medusobnom suradnjom

ViSe za Vas znadi viSe za njih

Izbjegavaju manipulacije

Zadovoljavaju interese obje strane — pregovaracka razmjena
Razmjenjuju nesto za nesto

Razli¢iti ishodi sudara (P) i (I)

e Otvoreno agresivni (P) moze pregovaraca podciniti zastraSivanjem
Ponekad netko dobije nesto ni za Sto neprimjetno, to su prikriveni (PI)
Podcinjeni (1) daje nesto ni za Sto, viSe se boji neuspjeha nego iskoristavanja
Samopouzdani (IP) uvijek teZi osigurati sporazum mijenjajuci nesto za nesto drugo
Uvijek kod neuvjetovane ponude — podcinjen (1)
Uvijek kod jednostranog zahtjeva — agresivan (P)
Uvijek kad iskoriStavate nekog jer ne mozete odoljeti iskuSenju — prikriveni (PI)
Samopouzdan (IP) samo kod uvjetovanih prijedloga — Ako Vi ... onda ja

Pobjeda i zastrasivanje
* MjeSa se agresija i Cvrstina
Agresija — jedni na€in da dodu do onoga $to Zele
Posto se mnogi podcCinjavaju — zaklju€ak je da tako treba
Necu podledi zastrasivanju i prijetnji
Nesto Sto ¢e dobiti ovisi od
® Tocnosti njegovih tvrdnji
¢ Razmjene za nesto Sto ja Zelim
Ako tvrdnja nije to€na ili ukoliko nema Zelje za razmjenom — odbijam biti ugnjetavan

Isti stil?

Odgovor istom mjerom je riziCan. Agresivan tumaci da ste i Vi agresivni i sve zajedeno umjesto
argumentacije raste pritisak. “Tko je prvi po¢eo?” Ako istom mjerom — mora postojati otvoren alternativni
put.

Suprotan stil?

Takoder rizi€no, da agresivan ne bi shvatio kao potvrdu. Govoriti smirenije, sporije, bez reakcije ako Vas
prekidaju, uvijek pauza nakon njihovog izlaganja. Bez teskih rijeCi, bez uvlaCenja u borbu. Ne branite se,
predite preko prijetnji. Ponovite svoju izjavu, mozda i vise puta. Da bi bilo uspje$no, nakon svakog
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pozitivnog pomaka odmah odgovor, bez Cekanja i oklijevanja. Na negativan pomak — ne, uvijek vracanije i
iznoSenje principa. Cvrstina je strpljiva postojanost ka cilju.

Prikriveni (PI)
* Problem da li ¢e Vas netko iskoristi ako dobije $ansu
e Ako nepromidljeno ponudite pomak, misleci da ¢e biti uzvraéen, mozda bude udar
o Ocajnicki Vam trebaju njihove usluge i oni dizu cijenu
o Kazete da nemate gotovine i oni na tome pocinju inzistirati

Kako protiv prikrivenog (PI)
¢ Nikada ne otkrivati ranjivost
¢ Uvijek samopouzdani (IP) stav
® Sve, bas sve se moze mijenjati
¢ Nikad se ne popusta

Princip razmjene
e Svako ima (P) stranu ako dobije nesto ni za Sto
Prijedlog kojim samo mi dobivamo je agresivan (P)
Prijedlog koji ima samo ponudu je podcinjeni (1)
Agresivan (P) izaziva otpor, ozlojedenost
Podcinjeni (1) trazi iskoristavanje
Kroz uvjetovani prijedlog samopouzdani (IP) je zasti¢en od:
e (P) agresivnosti,
e (PI) prikrivenosti,
¢ () pod€injenosti.
e Nai Cl su otrovni
¢ NaCl nije

(I/P) stil i uvjetovanje

Samopouzdani uvjetovani prijedlog pripada ovom stilu
Sastoji se iz (PI) uvjeta i (IP) ponuda

Onemogucéava zastraSivanje i pod&injavanje agresivhom (P)
Ne iskoriStava pokorne (1)

Paralizira prikrivene (PI) jer se moraju razotkriti

Formom je prihvatljiv samopouzdanim (IP)

Savjeti
e (PI) — viSe za mene znacCi manje za tebe
(IP) — viSe za mene znadi viSe za tebe
Agresivni (P) — uzimaju nesto ni za sto
Podcinjeni (I) — daju nesto ni za Sto
Prikriveni (PI) — vjeSto izvlae nesto ni za Sto
Samouvjereni (IP) — razmjenjuju nesto za nesto
Protiv agresivnih (P)
® Privucite paznju
® |zjavite da se necete podcCinjavati
e Sporazum je mogu¢ ako su tvrdnje to€ne ili ako postoji razmjena
e Koristite (I/P) stil razmjene — Ako ti ... onda ja ... da biste se zaéstitili

Greske koje treba izbjegavati
e Biti nefleksibilan pri pregovaranju sa drugim stilovima
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e PodcCiniti se agresivhom (P)
* Ne testirati signale za prikrivenog (PI)
e Zaboraviti da se (P) uvjeti spoje sa (I) ponudama
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Timsko pregovaranje

Uloge

Nadleznosti

Voda, osoba sa najve¢im znanjem, ne nuzno i
najvisom pozicijom

ZavrSava pregovore
Presuduje po pitanjima struke
Uskladuje druge &lanove tima

Dobar, osoba sa kojom se vecina ¢lanova
druge strane identificira

Iskazuje razumijevanje za drugu stranu
Vraca na stajaliste koje je ranije imao njegov
tim

Vodi drugu stranu u uljuljkanost

LoS, osoba bez koje bi se lakSe doSlo do
dogovora

Zaustavlja pregovore ako je potrebno
Podriva argumente druge strane
PokuSava iznijeti slabosti druge strane

Tvrda linija, Zestok oko bilo ¢ega

Odgada napredovanje
Ne dopusta laka rieSenja
Promatra pregovore
Usmijerava tim na sustinu

Savjeti

o VjezZbajte Sutjeti tijekom pregovora

e Budite malo konzervativnije obuceni.

o PokusSajte postaviti agendu sa vremenom.
e Preko 2 sata napravite pauzu.

Primijenite tehniku — pitanja — nedoumice — neslaganja

DA

NE

SluSajte drugu stranu

Ne dajte previSe ustupaka na pocetku

Ostavite dovoljno mjesta za manevar

Ne postavljajte prvu ponudu suviSe visoko tako
da vam je neugodno ako je promijenite

Budite slobodni odbiti prvu ponudu

Nikad ne recite nikad

Uvijek uvjetovani prijedlozi

Nikad jednostavno da ili ne

Isprobajte — Sto biste rekli ako bih...?

Nikad se ne podsmjehujte

o Cekajte da druga strana zavrsi prije nego odgovorite.

e Uzmite pauzu ako treba.
e Uvijek pomalo koristite odgadanje.

e Ustvrdite da je svako popustanje velika Zrtva za vas.
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Smicalice

Obi¢no zele imati: dominaciju, usmjeravaju na put koji druga strana Zeli, manipulaciju ka zavrSetku prije
nego vi budete zadovoljni. Uvijek razmislite.

Ako ih koristite zaboravljate na svrhu i vodenje pregovora

Ako ih prepoznate — neutralizirali ste ih

Cini vas budnim za njihove (P) namjere

Neocekivano uvodenje novih stvari treba izbjeéi.

Ignoriranje smicalica ublazuje efekt.

Osobni napad treba ublaziti humorom a ne bijesom.

Smicalice ne uzimajte osobno, oni su manipulacija.

Ako nesto smicalicom uspiju, krenite dalje — ne okrivljujte.

Uloga manipulativnih smicalica
¢ Utjecaj na opazanje njihove moci u odnosu na Vasu
¢ Sto imaju manju mo¢ oéekujete da je ishod bolji za Vas i obrnuto
e Prema tome je i oCekivanje
e Popustiti, trampiti ili primorati

Etape manipulacije
e Dominacija — stjecanje prevlasti nad Vama i tijekom pregovora
e Oblikovanje — uobli¢avanje dogovora u svoju korist
e Zakljucivanje — zakljucivanje dogovora pod svojim uvjetima

Dominacija

® |nzistirati na preduvjetima prije pregovora
o Prihvatiti ili ne
o “Nista nije isklju¢eno.”
o “Tes8ko je sa jednom rukom vezanom.”
o Kontra preduvjeti da se smanji manevarski prostor

® |zjava da se o0 nekim toCkama ne moze pregovarati
o One oko kojih zaista ne moze
> One kojima se slabi Va$ polozaj
o Trebalo bi ali mozemo ostaviti za sada po strani
o Vraéamo se nazad

e Qdredivanje bez Vas to¢aka dnevnog reda, rasporeda, satnice
> Ni oko ¢ega se ne moze pregovarati bez pristanka obiju strana
o Ako manipulator pobjedi ovim — Vas propust

® Ponasati se na agresivan (P) nacin
o Ne odgovarati i i¢i kontra-prijetnjama
o Prijetnje ignorirati
o Ako su povezani sa krajnjim rokovima — ne priznati ih

¢ Ne uvazavati Vas, VaSe proizvode, firmu, vrijednosti
o Poku$aj da izazove bijes i obezvrijedi mo¢ koju mislite da imate
> Ne dozvoliti da smicalica dopre do Vas

Oblikovanje
e Dobar - Los tip
> Ovo moZze raditi i jedna osoba
> On je na Vasoj strani ali Sefovi, ipak ako mu nesto date zalozit ¢e se
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> Ako povjerujete, dogovor sve vise sli¢i na njegovu pri¢u
o Odgovor moze biti i vas Dobar — Los tip, i Vi morate izvjeStavati
o Mozete im staviti do znanja da ste shvatili smicalicu
Salama
> Primorani da se sporazumijete oko malih pomaka tu i tamo
o Tada povecavaju pomake koje su izvojevali
o Uzvratite — za ovaj mali korak to, za proSiren to
o Ponekad ovo prerasta u grickanje — polagano uvodenje uvjeta koji mu se svidaju
o Odmah reagirati kad se pojavi
Dodaj nato
o Mislili ste da je uraunato u cijenu, ali se uvijek nesto dodaje
o To obi¢no rade prikriveni (PI)
o Biti oprezan, i traziti jasnu definiciju Sto je ¢im obuhvaceno — $to ja dobivam za to?
Dobre duse
o Oni su za Vas i Va$ proizvod, ali cijena je neprihvatljiva i ne mogu preko budzeta
o Oni na taj nacin dobiju ono $to Zele, a Vi ne
o Protuudar — provjera ograni¢enja — dosta tesko ide
o Imati stav §to moze, a $to ne unaprijed
o LoSe je prijeci donju granicu da bi se dobila porudzbina
Ruski front
> Daju vam dvije neugodne mogucénosti — jedna strasna da prihvatite drugu
o Ako prihvaéate pokazujete da mogu iéi i dalje
o Jedino razumno je pronaci druga moguca rjeSenja

Zakljuéivanje

Zaklju€enje po njegovim uvjetima

e Cesto se koristi vremenski pritisak
e Poslovi sklopljeni na brzinu su loSi
e Podijela razlike u cijeni popola
* To je lazna logika — oboje popustamo po pola
e Qvisi od toga koliki je jaz
e Radite jaz koji nije lako podijeliti — 11,3 nasuprot 10
e Sad ili nikad
e Dalije to stvarno posljednja prilika da se posao sklopi
® To je osobni doZivljaj
e “Zasto?” Vam daje odgovor na vjerodostojnost tvrdnje
e [nace...
e Ako je vjerojatno, morate se odluditi
e Tijekom pregovora traZiti pregovaracki prostor
¢ Sto vige razligitih moguénosti — jadi
* Ako znate da je smicalica mozete imati protuudarac ili ignorirati
® Tada se moze stvarno nastaviti pregovaranje
Taktika Protiv taktika

Prijetnje, upozorenje o posljedicama ako se ne
slozite sa uvjetima ponude, naglasak da ¢e
posljedice nastati zbog vas.

Neéemo pregovarati pod pritiskom, ustupci se
mogu dobiti samo ako se dobro obrazloze,
pokazite druge moguénosti za vas.

Postavljanje u fokus performansi vaseg
poduzeca ili vase kompetencije, kritika vaseg
proizvoda ili usluge

Smireno, i ne napadajte za uzvrat, ponovite
stavove i recite da ¢e pregovori propasti ako se
njihov stav ne promijeni

Blefiranje, konkurencija moze spustiti cijene

Recite da to nije to¢no, ¢ekajte odgovor,
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za... ponovo upitajte za sve toCke, dokaze za ono Sto
vam se Cini problemati¢nim

ZastraSivanje, ostavljanje da Cekate, Shvatite da je ovo usmjereno ka vasem

nekomforno, primanje telefonskih poziva ili samopouzdanju, ne odustajte osim ako niste

posjetilaca tijekom pregovora dobili ustupak

Podjela medu ¢lanovima vaseg tima uvlaceéi ih | Informirajte ¢lanove svog tima o tome §to je

u slucaj prihvatljivo a 5to ne, trazite odgadanje ako se to
dogodi

Pitanja koja vode ka tome da priznate slabosti u | Ne odgovarajte ako ne razumijete hamjeru iza

poziciji njih, provjerite zahtjeve druge strane, dodajte
zahtjeve na ustupke koje dajete

Emotivni apel, optuzba da niste fer jer ne Vi se zalaZete za fer pristup, pitajte o Cemu se

prihvacate, a oni se zrtvuju, ne vjerujete im radi, vratite na sustinu a ne na emocije

Provjera granica, dodavanje malih stvari na ve¢ | Budite sigurni u $to ste se dogovorili, sumirajte i
dogovoreno, $to Cini dugoro€an dobitak za njih | stalno se na to vracdajte.

Savjeti

Za svaku smicalicu postoji protuudar

Otkrivena smicalica je i neutralizirana

Njihov cilj je utjecaj na Va$e opazanje njihove moci
Znajte u kojoj su fazi

Ne Cinite smicalice

Ne napadajte

Bez prljavih trikova

Bez nepostenja

Pregovor koji ne smijete izgubiti

Povecaijte broj stvari oko kojih se moze pregovarati

Cijena nije jedini fleksibilni faktor

Razmotrite svaki aspekt dogovora: razvoj, specifikacije, isporuku, placanje

Sto vide imate opcija bliZi ste uspjehu

Kod napada, sluajte; pustite agresivnhu osobu neka pri¢a i saznat ¢ete puno o njenom poslu i
potrebama

Da bi se smanijila frustracija i pokazali da sluSate, Cesto sumirajte

Branite stavove VaSe kompanije, preveliko suosjeéanje za drugu stranu moze voditi smanjenju
fokusa na rjeSavanje problema i prevelikom popustanju

Pokusajte se dogovoriti 0 rezultatu kompletnih pregovora; neka je rijeSenje u redu za obje strane
Ostavite najteze stvari za kraj

Pocnite visoko, popusStajte lagano, drzZite oCekivanja na visokom nivou, zapamtite da svako
popustanje ima razli€itu vrijednost za obje strane

Nikad ne upadajte u emotivnu klopku

Ako druga strana izgubi strpljenje, Vi nemojte

Povlacite se, odgodite, izmicite se, sklonite se, slusajte

Kao posljednji korak, recite da je napad neprimjeren ali nikad ne prihvacajte borbu
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10 savjeta za pregovaranje

1 Nemojte se bojati upitati za ono 3to Zelite. UspjeSni pregovarali pozitivno komuniciraju i sve
“osporavaju”. To je pregovaracka svijest. Pozitivno komunicirati znaciti pitati za ono Sto Zelite ne
prihvacajuci ,Ne“ ka odgovor. Izrazavajte se smireno. Koristite “ja” reCenice. Umjesto — ne biste to
trebali napraviti — nije mi ugodno kada to radite. Postoji razlika izmedu pozitivnog i agresivnog
ponasanja. Pozitivno znaci da zadovoljavate svoje interese uzimajuéi u obzir i tude. Agresivni to ne
rade. Osporavati zna&i ne prihvacéati stvari kako se pokazuju. Zna¢im misliti svojom glavom. U
praktichom primjeru to znaci da imate pravo pitati za cijenu novog auta. To takoder znaci da imate
pravo upitati se o svemu $to mediji piSu. Vi ne mozete pregovarati ako niste spremni osporavati
poziciju druge strane.

2 Sutite i slusajte. Pregovaradi su detektivi. Oni pitaju otvorena pitanja i zasute. Druga strane ée Vam
re¢i sve Sto treba, VaSe ja da Sutite i sluSate. Mnogi konflikti se mogu rijesiti ako nau¢imo slusati.
70% slusanja i 30% govora.

3 Napravite domaéi zadatak. To je ono Sto detektivi rade, prikupite $to je moguce viSe relevantnih
informacija prije pregovaranja. Vi ne mozete donijeti pravu odluku bez poznavanja situacije druge
strane. Sto vi$e imate podataka, to ste snazniji.

4 Uvijek budite spremni oti¢i. Nikada ne pregovarajte bez drugih opcija. Ako previse ovisite od
pozitivnhog odgovora izgubit cete mogucnost da kazete — Ne.

5 Ne budite u zurbi. Biti strpljiv nije lako. U brzini se dogadaju greSke i gubi novac. Tko ima vise
vremena — ima prednost. Vase strpljenje Ce biti razorno za drugu stranu koja je u Zurbi, jer im se €ini
da Vi niste. Rezultat, oni daju ustupke da bi ¢uli — Da.

6 Ciljaj visoko i oCekuj najbolje. Uspjesni pregovaraci su optimisti. Ako ocekujes vise i dobit ¢es vise.
Vjerovanije Cini rezultat.

7 Fokusiraj se na pritisak druge strane, a ne na svoj. Postoji tendencija da se ljudi fokusiraju na svoj
pritisak, zasto ja moram posti¢i dogovor. To je pri¢a o zelenijoj travi u tudem dvoristu. Na taj nacin
radite protiv sebe. Druga strana ¢e izgledati snaznija. Ako se fokusirate na svoja ogranienja, gubite
veliku sliku. Pravo pitanje je — koji pritisak ima druga strana? Osjecat Cete se snazniji ako shvatite
razloge druge strane. lako druga strana izgleda nonSalantno, i ona ima brige i sumnje. Vas$ je posao
da to nadete. Ako shvatite da su i oni pod pritiskom, razmotrite kako da to iskoristite u svoju svrhu.

8 Pokazite drugoj strani kako ¢e se njihove potrebe zadovoljiti. UspjeSan pregovarac uvijek gleda sa
suprotne strane. Umjesto da pobijedite, gledajte kako Cete ispuniti oéekivanja druge strane. Ruka
ruku mije. To ne znaci sve popustati, osnovni interesi su zadovoljeni, a ne da su njihovi zahtjevi
postignuti. Njihov stav, pozicija, zahtjev je ono $to kazu da Zele, osnovni interesi su ono $to im
stvarno treba.

9 Ne dajte nista bez da dobijete neSto zauzvrat. Jednostrana popustanja su destruktivna. Uvijek
povezuijte. Ako ti ovo onda ja ono. Bez toga druga strana traZi jo$ ustupaka. Ako dobiju bez da daju,
smatraju to svojim pravom i oCekuju joS. Ako zarade ustupak, to Ce razviti dojam veceg
zadovoljstva.

10 Ne uzimajte stvari ili pona$anje druge strane osobno. Cesto do propasti pregovora dolazi jer su
srane skrenule na osobne stvari koje nemaju veze sa dogovorom. UspjesSni pregovaraci se
koncentriraju na to kako da sklopimo dogovor koji postuje obje strane?
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Pravila pregovaranja

1. Ostavite sebi prostora na poc€etku, ali ne nerazumno. Uvijek dajte objasnjenje svog stava.

Kako da zapotnem. PocCetna oclekivanja i treba dobro promisliti. Ne pocinjite nerazumno, mora
postojati neki razlog. Objasnite, zasto, trziSte, osobne stvari, budzZet, itd. To je smjer ka
kooperativnom. U kooperativnom modu morate davati informacije. Dajte mi vremena za... Trebam
promisliti o... Ne zatvarajte vrata.

2. Budite Skrti u ustupcima, uvijek smatrajte da su ustupci poruka koju Saljete drugoj strani.

Sa ustupkom obiéno mislite da ste blizu dogovora, ali to nije uvijek to¢no. Primjer. U NY mozete
pregovarati oko cijene kamere. Cijena je 450, a prodava¢ kaze ako je kupite odmah, dobivate je za
250. Sada se razina o¢ekivanja mijenja na 250. Kupio na kraju za 350.

Ako imate ovlasti dati neki nivo ustupaka, budite jako paZljivi koliko u jednom koraku. To moZe biti
poruka o€ajanja, a pomisao druge strane je to nije kraj mogu i¢i i dalje. Pazljivo sa pocetnom
ponudom i iskreno.

3. Uvijek povezite ustupak sa necim zauzvrat. Drugoj strani to kaze da nemate puno prostora, ali
takoder i dobru volju za suradnjom. To unosi novu stvar koja ¢e vam mozda donijeti nove
informacije vezane za njihovo poziciju. To vas moze voditi ka potpuno novom rje$enju, koje mozda
nikad niste primijetili.

Mali ustupci, bez velikih koji povecavaju o€ekivanja, pokazuju slabost, ponekad je i davanje ponude
pokazivanje pozicije. Sto mozete duze da odgodite, to bolje.

4. Nikad se ne kretati u popuste bez da Cujete drugu stranu. Obrazac popustanja je jako vazan.
Koristite sve manje i manje brojeve, probajte bez cijelih brojeva ili postotaka, ne radite reciprocitet.

Primjer: Atlantic City, kockanje, Hugh Heffner. Stara gospoda je trebala pregovarati, mislila je 200K,
prijateljica joj je rekla 300K, Sto joj ova nije vjerovala. Odvjetnici su poceli sa 400K i kada se
gospoda iznenadila, raspravljajuéi se pred njom podigli su na 600K. O¢&ekivanja gospode su rasla i
oni su dizali cijenu na 800K, na 1M &to je bila skoro njihova najbolja ponuda. O&ekivanja su porasla
na 2M, posljednja ponuda je bila 1,5M, ona nije vjerovala, pri¢a je otiSla u beznadnu situaciju i
kockarnica je podignuta oko njene kuce.

Ako dajete ustupak za ustupkom, koja je poruka? Ako spustate 2/2/2/2/2, dostizete kraj ali ste
postavili oCekivanje. Zato 2 %, 2, 1 ¥4, 1, % daje signal da nije previSe ostalo. Svaki sljedeéi ustupak
¢inite manjim. Ovo nije uvijek to¢no, ali principijelno je. Pratite svoje rezultate.

Kupac nudi 44, prodavac kaze 56, Toliko ne mogu ali mogu 3. Uobicajeno je da se kaze dobro i ja
3. Zajedno smo popustili mada za to ne postoji pravilo i imamo 59-49, hajde da podijelimo razliku i
sklopimo posao. Zasto je to problem, izgleda posteno. Ja mozda nemam jednu 1000. U mnogim
pregovorima se to dogada, mozda je to ponekad u redu, ali ne prebrzo.

5. Uvijek dajte pojasnjenje vaSe pozicije. To daje poruku drugoj strani da uvede nove informacije i da
se mozda dode do boljeg dogovora.
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6. Ako mozete, uvijek pokuSajte da druga strana pojasni svoju poziciju, prva popusti ili uopée prva
kaze brojke. Mozda se iznenadite da je situacija bolja nego $to oclekujete. Informacije vam
dozvoljavaju da promijenite vas odgovor ili promijenite pregovaracku strategiju.

7. Razmotrite pritisak koji krajnji rok moze prouzrokovati. Da |li mozete smanijiti pritisak promjenom
roka. lli da napravite pritisak na drugu stranu poti€uci rok.

Najgore je bilo da nema dogovora. Za prodavaca je to totalna propast biti u bezizlaznoj situaciji, u
ovom slucaju.

8. Generalno je pametno reéi ,Ne“ jo§ jednom prije dogovora. To uobiajeno &ini situaciju malo boljeg
dogovora za obje strane.

9. Kada se situacija dogodi, koristite smiren odgovor, nemanje ovlasti, snagu dokumenata ili
iznenadenje. To su taktike koje vam mogu dati viSe pregovaracke snage i Sansu da saznate nove
informacije.

10. Biti jako pametan u pregovaranju moze biti glupo. Biti malo glup moze biti jako pametno. Nemoijte
znati sve. Trazite od druge strane da razumijete. To vas moze odvesti do dogovora za koji se niste
ni nadali.
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Pregovaranje promjena

Pregovaranje uklju€uje i promjene: cijene rastu, mijenja se obujam posla, zahtijevaju se popusti, smanjenje
obujma, promjene dobavljaca, promjene u konstrukciji, ljudi se mijenjaju

Recesija = Promjene = Pritisak

Tijekom recesije pregovaranje promjena je joS teze. Obje strane su pod pritiskom Sto predstavlja dodatnu
poteskocu.

Koristite dva principa:
Priprema druge strane — nitko ne voli iznenadenja!

Kako se pripremate za pregovaranje oko promjena poénite iznositi Va$ proces razmisljanja drugoj strani i o
uvjetima koji ¢ine da su promjene neophodne. ObavjeStavajte drugu stranu o dogadanjima na trzistu koji
uzrokuju promjene. Priprema ¢e uCiniti da druga strana lakSe prihvati promjene. Oni ¢e razumjeti Sto se
dogada i da vi razmatrate viSe opcija.

Vrijeme prihvaéanja — dozvolite pripremnom vremenu da napravi posao. Razdvojite vrijeme izmedu
pripremne poruke koju ste poslali i vremena kada stvarno trebate sjesti i porazgovarati. Ako Vas je druga
strana €ula o potrebama promjena (promjena cijene, smanjenje obujma posla, otkazivanje projekta) na dan
pregovora velika je vjerojatnost protivljenja. MozZete izazvati konflikt koji nece i¢i na ruku ni jednoj strani.
Promjene koje predlazete vjerojatno utje€u i na druge. Drugoj strani treba vremena za internu pripremu.

Tijekom procesa pregovaranja promjena, koristite svaki razgovor i svaki sastanak kao Sansu da istaknete
vaznost zajednickih interesa u Vasim odnosima.

Pohvala

Vjerojatno su Vam rekli da se ne hvalite, ali u pripremi ovo moze biti vazno. Na primjer kreCete u proces
pripreme. To svakako pomaze u teSkim pregovorima. To se radi dokumentiranjem. Uvijek spomenite Sto
dodatno dCinite drugoj strani, kao $to je: dodatna pomoé¢ kada treba, €inite i viSe nego $to piSe u Ugovoru,
izuzetna usluga, dodatna roba i usluga — besplatno, Vasi ljudi im pomazu u projektu. Dokumentirajte ove
stvari. Vodite raCuna o ovim stvarima i koristite ih u pregovaranju. Njihovo priznanje da to radite ¢e Vam
dodatno pomodéi.

Ako tijekom teskih pregovora ne uspijete da druga strana ima na umu Vase vrijednosti, one nisu vazne.
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Taktike pregovaranja

Direktan iskaz, suviSe direktno, posljednja ponuda. Moze se koristiti mo¢ zakonitosti, skenira oznaku na
proizvodu i dobiva cijenu. Navedena cijena moZe sprijeciti [jude da pregovaraju.

Navedena cijena za stroj od 12000 EUR, Sto treba raditi kao kupac?
1. Pitajte pitanja, je li ovo najbolje $to mi mozete dati? Puno ljudi ne pita. Pitajte negdje gdje mislite da
nemate Sanse.
2. Kako izazivamo fiksnu cijenu?.
a. To ne vazi u ovom slu€aju. Objasnjenje. Zasto ne, zasto ste Vi tako jedinstveni, konkurencija
— izvor mo¢i za kupca, koli¢ina, prethodna povijest, lokacija / varijacije, budzet, oCekivanja,
vrijeme, uvjeti, ovlasti
b. Ustuknuti, malo emocija
c. Idite kod viSe ovlasti, igra ega
3. Odustanite — dovedite pregovaranje u beznadnu situaciju kao taktika je to drugo, ne ljuto, tesko je
vratiti se, kako se vrati bez gubitka obraza, donijeti ne$to novo, ne ispri€avati se za svoj stav, moze
za emocije. To je sugestija da se pokrenemo.
4. Sto pitati? Prije prihvadanja. Podignite vrijednost, rezervni dijelovi, dodaci, garancije, uvjeti,
instalacija, usluga, isporuka, pitajte za 2, 3, 4 i onda se vratite na 2, mozZete dobiti razliku, pitajte za
viSe nego §to vam stvarno treba, garancija za cijenu u buduénosti, garancija najnize cijene

Stalna poboljSanja

Svida mi se va$ prijedlog, ali morat Cete to bolje. Ovo je najteze, neki smatraju da nije eti¢no. Ipak treba
gledati pozitivnho, ne potpuno negativno. Prodavaci ¢e uvijek govoriti da su nase interne cijene visoke i to i
misle, to nije dobra pozicija.

Zasto, $to hocete reéi? Lo$a je ideja smanijiti cijenu odmah, dogovoriti se tog trenutka. Sto ja mogu dobiti
zauzvrat. Kako protiv stalnih zahtjeva za poboljSanjem:
1. Branite svoju cijenu ili poziciju. Objasni, ovo su razlozi za brojeve. Kupac je iznenaden, prodavac¢
moze napraviti malo, zasto, da li ste ozbiljni? Kup&eva oCekivanja ¢e i¢i dolje.
2. Probati, pitajte pitanje o tome koliko. Sto mislite pod tim moZemo bolje? Da se dobije predodzba.
Probajte da ih stavite u poziciju da oni prvi kazu cijenu.
3. Povezite stvari, trazite zauzvrat. Mi smo odlucili dati popuste. Po€etak 100, popust 98. Razgovarajte
o skoro kao novcu, svaki popust, §to zauzvrat, ne dajte besplatno, idite u kooperativni mod.

Govaorite iz obje perspektive. Kupac ponekad ne razumije ove popuste. Ne razumiju vrijednost cjeline. Ako
ne Zele povezivati, to je takoder informacija, vracam se na prvu poziciju. Ako kazu ne, ne izgledamo loSe,
to potice dijalog.

Taktika grickanja

U situaciji uzmi ili ostavi, on ho¢e prodati, malo grickanja. Grickanje, uzeti nesto jako malo, ponekad kada
je dogovor pao. Ostati u hotelu do 1215. Zahtjev u posljednjoj minuti. Pojedinaéno izgleda malo, ponekad
se dogada jednom, ali generalno nisu OK. Va$a procjena je uvijek najvaznija

Obostrana pobjeda

Vi se morate dogovoriti kako da nadidete procijep od 12c. Potrebno nam je zadovoljstvo, fleksibilnost.
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Cekanje moze raditi posao, ali tada je problem zadovoljstva. Podjele razlike — obje strane su na gubitku.
Bilo koji nacin da se premosti. Napraviti pitu ve¢om. Konkurentni pogled je kada je pita definirana. Definirati
dodanu vrijednost, biti fleksibilan. Promjena u opsegu, dodana vrijednost treba dovesti do dogovora. Biti
kooperativan ne znadi biti fin. Konkurentski, ostaviti istu pitu. Kooperativan, dodati jo$ nesto.

Prilagodavanje dogovoru. Ako mozete odgovoriti na dva pitanja.
1. Koja sredstva ja imam koja mozda njima trebaju?
2. Kaoje potrebe ja imam koje oni mogu ispuniti?

Prije beznadne situacije, trazi podudaranja. Idite u osobni pogled da nadete povjerenje. lako je odli¢na
ponuda, oni ¢e ipak biti malo i u konkurentskom pogledu. Vrijeme prihva¢anja. Druga strana mora shvatiti
vasu ideju. Ne gurajte ih da odgovore brzo.
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Pojedinacne taktike za ustupke
Ustupci

Skrtost nije negativna, polako davanje neéega, lagano davane ustupaka. Ako date ustupak Rusima, oni ne
daju nidta za uzvrat. Zato treba misliti kako se daju ustupci. Istonjaci kada daju ustupak to povezuju sa
ustupkom druge strane. Zapadnjaci misle da je to normalno da dobiju.

1. Recite ne, jos jednom

e Prodavac - Prijedlog je $100K. Prethodno idem kod $efa da vidim koliko ovlasti imam. Imam ovlast
10%, moram dobiti posao. Ako se kupac ne slozi, otpusten sam.

e Kupac kaze - Ovi momci nisu jeftini, ali su OK. Sef mi je dao cilj 5%, dok je budZzet 100K.

e Prodava¢ razmiSlja - BudZet je problemati¢an, treba provjeriti brojeve, i na taj nacin se
preopteretimo losim informacijama. Cini se da posao odlazi, odmah kazemo 90K.

Dogovor je 95K. Obje strane su zadovoljne. Sef, kazi mi kako je bilo — tesko? Ne ba$ ja sam ponudio i oni
su prihvatili. Ne znamo kolika je bila granica.

Ne recite da odmah. Ako mozZete re¢i samo jednom viSe ne, dobit Cete vise. Na 96, da je to bilo receno
jednom ili dva puta obje strane bi se osjecale bolje. Uvijek kod pregovora pokuSajte reéi ne, barem jednom.

Ako kazete ne previSe puta, postoji opasnost da druga strana ode, ali to je poslovna procjena. Nije lako reci
ne. To otvara dijalog.

2. Ustuknuti, malo emocija, biti iznenaden

Poruka, to nije razumno, brza poruka, mislimo da je ludo. Razumno za kupca da ustukne je kod cijene. To
moze promijeniti priCu i po¢nu se davati ustupci ili objasSnjenja i moze se dobiti bolja pogodba

3. Osmisljena reakcija

Kako je neka osoba usporila? Nema komunikacije, odbila je dati direktan odgovor, ne brzo. Odbila je
pritisak da da odgovor.

Neki kazu da nema direktnog prijevoda rije€i ne na japanski. Diplomatski nacin. Varijacija ovlasti. Ne gubi
se kredibilitet, budite malo jasniji, to nije nacin kako smo radili ranije, moram priCati sa kolegama. Ponekad,
ne razumijem. Ne kazite brzo — ne.

Sto radite u pregovaranju?
1: postigni najbolji dogovor za sebe

2: oni se ne trebaju osjecati prevarenim

Ljudima su vredniji ustupci koje su zaradili. Kada dobivate nesto, vazno je da ste to napravili uz napor, ne
dobiti ustupak prelako.

“Skoro pa novac”

Psihologija, neki ljudi zele virtualni novac. U Las Vegasu imate Zetone, oni nisu gotovina. LakSe se trosi.
2M kg, 0,20 cents / kg = 400K, profit prodavaca 40K. Vas cilj 0,19, 380K, smanjuje profit na 38K. Upotreba
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rije€i, ako je ovo dugoro¢no, koristite 1 cent umjesto 20K. To je skoro pa novac. Uglavhom se radi o
terminima placanja, uvjetima, garancijama i sli¢no. Cini se malo, cijena po kg, po jedinici, po ovjek satu.

Oprema za Boeing, 6%. Sada pri€aju o ukupnoj cijeni, psiholoska vrijednost. Pregovaranje oko kamiona,
$2000 ali i dijelovi.

Davanje ustupaka

U vecini pregovora, obje strane se pomaknu sa pocetnih pozicija. Pametno je ostaviti “prostora” kada €inite
pocetnu ponudu.

Pazljivi ustupci

Svaka strana uobicajeno radi neki kompromis ¢ineci neke ustupke da bi se postigao dogovor. PaZljivi
ustupci vam mogu pomoci pri ovom procesu do postizanja uzajamno zadovoljavajuéeg dogovora. U
nastavku su neki savjeti kada Cinite ustupke.

Nemojte davati besplatne ustupke. Nikad nemojte dati ustupak a da za uzvrat ne dobijete niSta. Ne dajte
ustupke besplatno ili bez ozbiljne rasprave. Ustupak koji je lako dobiven ne doprinosi zadovoljstvu druge
strane kao kada je stecen kroz ozbiljan razgovor.

Pazljivo sroCite ustupak. Ustupci koje se ne sroCe kako treba sluze daljem raskoraku dvije strane, a ne
zblizavanju. Ustupak mozZe posluziti za podizanje Zelja druge strane ako se protumaci kao vasa slabost. Ne
zurite u davanje ustupaka i ne “pucajte” odmah. Razmislite o potencijalnom utjecaju svakog ustupka koji
dajete. Kako je ustupak dat je isto toliko vazno kao i sama vrijednost ustupka.

Vodite raduna o broju ustupaka bez obzira na njihovu pojedinaénu vrijednost. Ukupan broj je vazan u
pregovarackom balansu. Zapisujte sve ustupke koje ste dali.

Ostanite fleksibilni

Fleksibilnost je kao novac na teku¢em raCunu u pregovorima. Svaki ustupak vas treba voditi ka cilju. Ako
ispucate sve moguce ustupke, potroSili ste novac i beznadnu situaciju je teSko izbjeci. Uvijek razmatrajte
ustupak koji za drugu stranu ima veéu vrijednost nego §to vas stvarno kosta.

Napravite put ka uzmicanju

Ne budite vezani za odredene ustupke o nekoj konkretnoj stvari. Cijeli dogovor je vazniji od pojedinacnih
pitanja. Recite da su svi ustupci pokusaj dobre volje i namjera da se napravi cjelokupan zadovoljavajuci
dogovor (povezite stvari). Neki pregovaraci se drze medu ustupaka kada ne bi trebalo. Oni se boje da
njihov integritet bude doveden u pitanje ako odustanu od ustupaka koje su dali. Ta krutost moze biti jako
skupa.
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Upotreba promisljenog odgovora

Kada pregovarate, naucite se da ne odgovarate brzo. Kada druga strana da zahtjev, ili u€ini ponudu, bilo
da je prihvatljiva ili ne, ne odgovarajte sa brzim “da” ili “ne”.

TiSina — imate vremena
Koristite tiSinu i vrijeme kao vaSe prednosti. Kada druga strana iznese svoj prijedlog, Sutite i razmislite
malo. Jo$ bolje, uzmite papir zapiSite nesto ili napravite neku kalkulaciju koju samo vi moZete vidjeti ili

zatrazite malo vremena da proucite stvar.

Nakon toga, kada odgovarate, bilo da je to “da” ili “ne” ili bilo §to drugo, vas promisljeni odgovor daje tezinu
va$em odgovoru. Sto god da je.

Promisljeni odgovor dodaje vam joS$ kredibiliteta i postovanja.
Vase “ne” postaje jako “ne”. Imali ste vremena da razmislite o ponudi i sa Zaljenjem kazete “ne”.

Vase “da” postaje promisljeno “da”. Brzo “da” daje dojam da se i dalje moze pritiskati i traziti joS. Kada
promidljeno razmotrite ponudu i tada kazete “da” to poveéava zadovoljstvo obje strane.

Odgovarajuci brzo “da” ili “ne”, Cesto sprjeCava da se dode do boljeg dogovora za obje strane.
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Pregovaranje putem e-maila i telefona

E-mail je ¢esta komponenta danasnjih pregovora. To je jednostavan naéin komunikacije, ali takoder daje i
novu dinamiku pregovaranju. Istrazivanja kazu:
e Traju duZe nego pregovaranje licem u lice
Daju manje zadovoljstva nego pregovori licem u lice
Smatraju se manje fer
Manje su osobna, teze je uspostaviti odnose
Manje su diplomatska, i Cesto koriste pojednostavljena i loSe interpretirane poruke
Vode ka vide zastoja, nepovjerenja

Kada pregovarate e-mail-om, mudro je preduhitriti neke od spomenutih moguéih problema. Nedostatak
jakog osobnog odnosa sa drugom stranom je veliki problem. To moze voditi ka neprijateljstvu i velikom
riziku od ,slijepih uluica“. Pregovaranje licem u lice daje mogucnost da postavljate pojasSnjavajuca pitanja,
gradite odnos, promatrate neverbalne znake, sluSate ton govora. E-mail je dobar za prijenos Cinjenica, ali
nije najbolji za promatranje ili izrazavanje osjecaja, stavova, emocija ili tona. Tesko je razumijeti koliko je
jaka pozicija druge strane ili pod kolikim je pritiskom.

Osnovni princip se ne mijenja — pronaci balans izmedu ciljeva dvije strane.

e Pripremite se dobro. Budite sigurni da ste procitali svu neophodnu konverzaciju. Imajte kod sebe i
ako treba i isprintane neophodne e-mail-ove.

e Budite sigurni u svoje ciljeve. Pripremite: moram ostvariti, namjeravam ostvariti, volio bih ostvariti.

o Budite jasni i zahtijevajte pojasnjenja od drugih. Budite precizni i izbjegavajte priblizno ili oko. Ako
niste sigurni $to drugi misle, pitajte.

e Budite spremni biti fleksibilni. Ako zelite kompromis, budite spremni i vi.

e Sumirajte. Na kraju sumirajte neophodne stvari.

Kada znate $to je idealan rezultat koji druga strana Zeli, dajete:
e Ponudu,
e Cijene i popuste koji su primjereni,
¢ Rokove kada je primjereno,
o Bilo 5to 5to se ne moze pregovarati zbog zakonskog razloga.

Svaku od ovih stvari podvucite i stavite pod drugu to¢ku. Neophodno je €uvati cijelu korespondenciju. Ipak
nije neophodno stalno slati cijeli niz prethodnih mail-ova. OdrZavajte smiren i pozitivan ton prepiske. Bez
obzira na drugu stranu. Ako ste uzbudeni, odgovorite kasnije. Ako niste sigurni $to je reeno, upitajte — da li
biste mi pojasnili...

e Mijera forme — da li biste mogli da e-mail pokazete direktoru?

o Dobra ideja je da napiSete prvu verziju, vratite se nakon sat vremena i posaljite.
o Ne Koristite velika slova.

e Sumirajte i zakljugite. Sto prije to ¢e biti lak3e.

Dobra iskustva vezana za email:

1. Krenite sa “mijeSanim pregovaranjem”. Pocnite telefonskim pozivom. Razgovarajte neformalno i
koristiti to kao Sansu da planirate pregovore. U nastavku, dodajte e-mail-u i s vremena na vrijeme
poziv telefonom ili stvarni sastanak.

2. U e-mail-ovima ukljucite i neke osobne informacije o sebi, utroSite neko vrijeme da razvijete odnos
sa drugom stranom. Ubacite i neke stvari koje nisu direktno povezane sa pregovorima pa Cete tako i
vidjeti drugu stranu na bolji nacin.
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5.

6.

Utvrdite i neke zajednicke stvari, zajedni¢ka udruzenja, Skole, zivot u istom gradu i sli¢éno. Otkrijte
$to imate zajednicko. Sto viSe toga, to bolje. To pomaZe razvoju povjerenja, potiée iskrenost i gradi
odnos.

Pokusajte upotrebu nekih oznaka za emocije ;-) za namigivanje, :-) za osmjeh, :-l za sve jedno, ili

:-( za tuzan. !! moze da iskaze bijes, uzbudenje, radost ili hitnost, budite oprezni.

Cesto sumirajte, navedite popuste koje ste napravili i osigurajte ih — $to smo do sada postigli ili
postigli smo veliki napredak...

Ukljucite pozitivne signale i povezite ih sa odnosom — fali Vam puno na fleksibilnosti po ovoj to&ci...

GresSke kod e-mail-a

Niste dovoljno pazili pri kreiranju poruke.
Poslali ste poruku zbog koje ste zazalili. Odmah se ispri€ajte preko telefona i krenite ponovo stvarati
kooperativhu atmosferu.

Telefon

Pripremite se.

Imajte papire kod sebe, zabiljeske.
Osigurajte da vas nitko ne uznemirava.
Pozitivan govor tijela.

Imajte nekog sa sobom ako vam to pomaze.
Pozovite kasnije ako se situacija ,zapali*
Kada je dogovoreno, sumirajte pismeno.

Greske kod telefona

Ne treba pregovarati po svaku cijenu nekih dana.
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Public Speaking Tips: How to Sound Great on Stage

Peter Hopwood

You’re gearing up for a pitch with a million things on your mind. You’ve run through your script word-
for-word. You know what you want to say and doing mighty well to balance the nerves before
showtime. You’ve taken on board notes of public speaking tips yet among all this, there’s something
you’ve neglected — how to sound great on stage using your voice!

In a world where we’re hard-wired to instantly judge people, believe it or not — people determine our
level of trust or dominance within the very first 500 milliseconds of hearing your voice.

Your voice really is a vital factor when it comes down to nailing your pitching. It’s not just what you say
—but how you say it. According to a detailed survey based on media appearances by 100+ top financial
communicators, the sound of the speaker’s voice has twice the impact as the content itself. So your
delivery has to be bang-on if want any kind of success.

So, what’s the recipe for success? Here are some public speaking tips | often share with startups to put
them in good stead and help them sound great on stage.

Demonstrate authority and confidence

Interestingly, the deeper the pitch of your voice, the more persuasive and confident you sound. Did
you know men and women actually prefer female leaders with masculine voices?

We can all alter the sound of our voice but if it doesn’t sound natural, you'll be doing more worse than
good. Changing the naturally pitch of your voice isn’t easy but if you can try to bring it down to as low
as naturally possible — you’ll be making progress. When we’re nervous our voice tends to rise so
keeping tabs on your nerves will help.

Emphasize key words

When you’re going through your script or notes, spend a bit of time thinking about the important
words that need to stand out. Changing the pitch of your voice on these certain words or phrases will
get them noticed, and in turn immediately strengthen a key message.

When you speaker has a monotone voice, this tells your listeners you have nothing to emphasize. By
shaking things up and changing the pitch of your voice, lets them know you’re saying something
important.

This ties in with the musicality of your voice. Manipulate changes to create more impact and keep your
audience’s attention. These don’t have to be big —just enough to get people to remember. Try it. Small
changes will make the world of difference. As you continue to practice, over time you’ll develop of
knack of knowing which words to highlight.

Speed up or slow down?

Now, here’s something which a lot of people find a challenge — getting the right speed. My golden tip
here is simple. Slow down. Then after you’ve done that once — slow down again.


http://peter-hopwood.com/author/admin/
http://peter-hopwood.com/how-to-succeed-startup-pitch-competition/
https://www.psychologytoday.com/blog/communication-success/201406/how-strengthen-improve-the-sound-your-speaking-voice

Although we want to get a more conversational pitch than a script-read theatrical performance, we
still need to talk a lot slower than we would face to face with someone. Say words in full. Say complete
sentences. Take the time to let your words be absorbed by the audience. Remember to take full
breaths between sentences.

Good-sounding pitches often have a mix of pace. During moments of reflection, slow right down to let
your audience really digest the information. Occasionally speed up your rate as this nicely builds a
perception of momentum and enthusiasm. People notice when you make these changes.

The power of the pause

Out of all the public speaking tips —this one is my favourite. All great speakers know how to use pauses.
Pauses throw in colour, expression and above all — give your speech emotion.

| often use a pause when | introduce a new idea which gives my audience time to absorb what I'm
saying. Some speakers tend to talk all the time which doesn’t help your listeners to make sense and
digest your messages. Try to avoid pausing half-way through an idea as each pause is a signal you're
moving from one thought to the next.

Another good tip is when click and move onto another slide — stop for a few seconds. This helps your
audience to read the information visually without missing the start of your next sentence. As you
develop your style and confidence you’ll see how effective they are. They really do benefit your
delivery.

Match your facial expression and voice

There are many public speaking tips out there but being a good public speaker is fundamentally based
on one thing —trust. Your listeners need to trust you through what they see and hear. When you speak,
your facial expression needs to communicate the same emotion as what your listeners can hear.

If the tone of your voice conveys something different, the listener can become suspicious and even
confused. This inconsistent communication can tarnish your credibility and brings down your impact
as a persuasive public speaker.

Try to match both your voice and facial expression to portray the same emotion. Remember — your
audience need to trust you.

Final word

Your content may be spot-on but without an interesting and engaging delivery, most people will simply
switch-off.

Hopefully you've found these public speaking tips useful to help you on your public speaking path.
Keep moving forward and fine-tuning your voice to influence your audience’s perception of you as a
speaker — and sound great on stage. If you'd like some direct help on your pitch check out my Pitch
Review.

Finally, it’s over to you. If you’ve got some great public speaking tips of your own — I'd love to hear
them.


http://peter-hopwood.com/pitch-review/
http://peter-hopwood.com/pitch-review/

Body Language Tips: Strike A Superhero Power Pose

Peter Hopwood

Walking into an important interview, taking on a crowd at a presentation or simply desperate to create
a “first good impression” when it matters. We've all felt at some stage a touch of nerves and anxiety.
In turn, our body language usually gives the game away projecting how we feel. Our emotions get the
better of us and directly influence our body language. But ask yourself this: does your body language
have an impact on what you’re feeling? What if we could turn things around and empower ourselves
through our stance?

Portraying Competence, Confidence, and Strength

Non-verbal communication has forever played a significant role in sending out messages even before
we’ve opened our mouths. Adopting a simple pose and using body language to convey certain alpha-
characteristics is commonly found in the workplace. It expresses confidence, dominance, strength and
authority.

Holding your body in a “high-power” pose for short compact periods of a few minutes can actually
have a strong impact. It creates an extra surge of energy and sense of confidence in situations when
it’s really needed, according to Harvard Business School professor Amy J.C. Cuddy.

As research continues, there seems to be new benefits to power posing — and it doesn’t just make you
look different. Your chemical mind-set begins to alter. Taking on these power stances triggers certain
physiological changes, which include an increase in testosterone levels and the decreasing of cortisol
levels. Testosterone, the hormone we connect with competitiveness, aggression, confidence, and drive
whilst Cortisol is commonly known as “the stress hormone”.

Using our body language to strike a power pose won't just give an impression of strong performance,
it actually enhances performance. Holding a power pose for a mere few minutes (without anyone
seeing) has benefited job seekers that perform better in interviews and have a higher rate of success.
Curiously, power posing before taking a test has increased results as well as stronger impact during a
nerve-racking pitch in front of difficult investors.

A Surge of Power & Increased Confidence

As a trainer and presenter, I’'m constantly talking in front of people. Sometimes a small workshop,
other times a large conference hall. Yes, even after years of public speaking, | still feel a little nervous
before | “kick into action”. Equally, I've found that my body language actually helps me perform better
and inject that extra surge of power and sense of increased confidence. By dominating my “stage”
area, standing up straight and head held high, this somehow not only portrays my confidence to my
audience but also to myself.

In this fantastic TED talk below, Professor Amy J.C. Cuddy delightfully explains how we can use power
poses on a daily basis and put them into practice before a public speaking engagement, a social or
business gathering, or a job interview.


http://peter-hopwood.com/author/admin/

Focus on your body language

“People tend to spend too much energy focusing on the words they’re saying—perfectly crafting the
content of the message — when in most cases that matters much less than how it’s being
communicated. People are often more influenced by how they feel about you than by what you're
saying. It’s not about the content of the message, but how you communicate it,” Cuddy says.

Essentially, taking two minutes to ‘power-up’ will enhance your genuine awesome self and lead to
better changes in your life. Repeat this pattern and quite quickly these postures can help you appear
as powerful, until, as Cuddy explains, “you actually become” powerful. Fake it ‘til you become it!
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