STRATEGIJA I TEHNIKA PREGOVARANJA

KLJUČ USPJEHA:1. SREĆA-označava kad se čovjeku priži povoljna prilika, 

2.PAMET- omogućuje čovjeku da iskoristi povoljnu priliku.

PREGOVARANJE- služi za svakodnevnu komunikaciju i međuljudske odnose. Pomoću nje se ostvaruju finan. sigunrosti i zadovoljstvo sa poslom. Pregovaranje uključuje definiranje vlastitih ciljeva te načina na koji te ciljeve možemo postići. Ono je vještina koja se uči.U smislu komunikacije pregovaranje je proces komunikacije za postizanje zajedničke odluke. Ono je i brzo donošenje međjuodluka.

MOTIVIRANOST tijekom pregovaranja podrazumijeva interese i potrebe.

Individualna motivacija ima faktore: individualne osobine(precepcija, očekivanje, stavovi, potrebe, demografske i socijalne osobine) i radna situacija(označava radnu okolinu-suradnici, menadžeri,radni uvjeti).

MOTIVACIJSKI CIKLUS uključuje cilj, potrebu, želju i aktivitet.

VRSTE POTREBA su biloške i socijalne.

DVA ČIMBEBIKA TIJEKOM PREGOVORA. 1 čovijek pregovarać i 2 predmet pregovora. Uvažavanje čovjeka kai sudionika i uvažavajući predmet pregovora to je čovijek prema uspješnom pregovaranju.

SPORAZUM je  svojevrsna nagodba između dvije stranke, ima veći izgled ako je potreba prvog partnera važnija te drugom ne izaziva štetu.

VRSTE SPORAZUMA S OBZIROM NA KVALITETU:1.Sporazum reducirane kvalitete-brz,površan i kratkoročan,2.sporazum uravnotežene kvalitete gdje su rezultati sporazuma uglavnom postignuti iako je postojao potencijal za još bolje rezultate,3 sporazum određene kvalitete gdje interesi i potrebe odgovaraju objema stranama te sz rezultati dugoročni u smislu daljnje suradnje i interesa.

KVALITETU PREGOVORA određuju kvaliteta sporazuma, potrošeno vrijeme, energija i sredstva te dobri međuljudski odnosi.
PREGOVARAČKA MOĆ proizlazi iz moći poduzeća poput njegove veličine, prisutnosti na tržištu. Itd.Apsolutnu pregovaračku moć imaju partneri koji su traženi i ako za njihovu suprotnu stranu pregovori znače više. Ona je izvor uvjerljivosti, samopouzdanja, samokontrole.Pregovaračka moć kao garancija uspijeha se ogleda u jačini nastupa, spremnosti za kreativna rješenja, uvjerljivosti i respektabilnosti.

ATMOSFERA PREGOVORA tj elementi koji određuju pregovore- sačinjavaju ih: stvaranje povjerenja, važnosti i zadovoljstva, zagonetnosti i iščekivanja, pritiska, neugode, ovisnosti, tjeskobe, straha, stresa, agresivnosti, baratanje informacijama, činjenicu da zvuk glasa ne smije odati emocije, pripremu prezentacije, provjeru znanja riječi, brigu za sugovornika, slušanje, osječaj za vrijeme, važnost facijalne ekspresije te fonecije i neverbalne komunikacije.

PSIHOLOŠKI TIPOVI PREGOVARAČA su: dominantni, ekstrovertni, introvertirani, nevinašca, glumci, filozof i čuvari pregovarači.

FENOMENI KOJI SE JAVLJAJU TIJEKOM PREGOVORA su:stvaranje povjerenja, osiječaja važnosti,opuštene atmosfere,zagonetnosti i iščekivanja, pritiska, neugode, tjeskobe, ovisnosti, straha, stresa, stvaranje i poticanje agresivnosti.

JASNOĆA KOMUNIKACIJE U PREGOVORU OVISI o: jasnoći govora, iskazivanju emocija, stilu govora, značenju riječi, brizi sugovornika,aktivnom slušanju, trajanju govora i neverbalni oblici komunikacije.

KRIZNO PODRUČJE ZA PREGOVARANJE su negetivne emocije sa kojima nepromišnjeno postupamo. Tu ubrajamo:1 frustrirajucu situaciju sto podrazumijeva nemogućnost ostvarenja potreba i ciljeva.2 racionalizaciju što podrazumijeva prebacivanje krivnje na drugoga, a to je obrambeni organizam, 3 stimulaciju što podrazumijeva kanaliziranje energije tamo gdje je moguće.

SUBJEKTIVNOST PERCEPCIJE podrazumijeva npr poažanje okoline a temelji se na dva fenomena: osjetu i iskustvu. Ona označava da je sposobnost opažanja onakva kakva jeste a  ne onakva kakvu je želimo.

ZNAČAJ EMOCIJA U KOMUNIKACIJI podrazumijeva da osim sadržaja u komunikaciju unosimo i psihičke procese koji izražavaju naš odnos prema ljudima, stvarima i događajima.Emocionalna inteligencija znači sposobnost prepoznavanja i upravljanja te konrtolu vlastitih emocija ali i tuđih emocija.

Empatija znači ulaženje u „tuđu kožu“, razumijevanje stanja drugoga. 

PREGOVORIMA UPRAVLJA onaj koji podnosi frustracijsku situcaiju.

FEUSTRACIJSKA TOLERANCIJA SE POSTIŽE učenjem, treningom, oponašanjem, razvijanjem tolerancije stava prema problemima, racionalnošču, sposobnošću podnošenja neugode a neke od tehnika uspotavaljanje samo discipline su: odgoda užitka,preuzimanje odgovornosti, sklonosti istini, znati odustati.

PRAVILA PREGOVARANJA:A)ukoliko je cilj važniji treba uložiti više energije, pretpostaviti što sugovornik želi i energiju usmjeriti u pravom smjeru. B) obje strane moraju imati koristiti te one moraju pristati na dogovor bez prisile,uvjeravanja. C) ako se prijedlog odbija treba saznati zašto D) tako pita u slučaju neizvjesne situacije taj vodi razgovor, E)pitanja upoznajemo sugovornika a pitanje znači da aktivno slušamo.

ZNAČAJKE VJEŠTOG PREGOVARAĆA su govoriti najmanje moguće, pažljio slušati,biti smiren, imati ambiciozne ciljeve, pozitivno istraživati, za ustupak trežiti protuustupak, koncentracija, razmišljanje u pod stresom, mora znati donju i gornju granicu te iznad koje i ispod koje granice ide.

PRISTUPI PREGOVARANJA su kooperativni ili principijelni.

POČETAK PREGOVORA

Prvi kontakt je započinjanje pregovora. On ima vidno doživljaj, mora imati pozitivan ulazak, odlučno rukovanje, smješak...Halo efekt je dojam druge osobe u prvih par min i određuje buduće kontakte s tom osobom.

Početak razgovora –faza pregovora  kada konstruktivni pragovarali pozitivnom konstrukcijom dogovaraju okvire u kojima se vode pregovori.Dogovara se čvrsta struktura poput dnevnog rada,vrijeme rada i stvari koje se žele postići.

Razgovor kroz upravljanje želja-90% vremena razgovor, pustiti drugu stranku da počme sa prijedlozima da bi se saznalo o njezinim potrebama i željama,saznajemo nove informacije pomoću moći pitanja, kontrolira se smijer itin pregovora.

Poromatranje ponašanja sugovornika-razgovor se ne odvija samo na sadržajnoj razini već i na odnosnoj. Ponašanje sugovornika podrazumijeva stva, naklonost, štovanje, podcjenjivanje, nadređenost, podređenost, zainteresiranost, dosada.

*Preuzimanje prespektive označava sposobnost gledanja očima drugog.

*Feedback-povrat informacija iz okoline koju smo dobili o sebi.

*Prosocijalno ponašanje-pomaganje, suosjećanje,djeljenje a ekstremni oblik obog ponašanja je altruizam,tj ponašanje bez ikakve vlastite koristi.

Geste mogu mogu izražavati otvirenost, nervozu, nesigurnost, samopouzdanje, pozornost, agresivnost, indiferenciju, defanzivnost, dominaciju, frustraciju.

FAZE ODLUČIVANJA- uključuju određivanje problema, anazilu mogućnosti da li se može udovoljiti određenom cilju, kriterije za vrednovanje riješenja, alternativna rješenja, izbor i primjena.

Pogreške odlučivanja su najčešće nedostatak vremena za određivanje problema, neizrada kauzalne analize, previše utrošenog vremena na alternativna riješenja te ako se faza izbora zamišlja kao sukob različitih rješenja.

Teorija odbojnosti prema gubitku kazuje da je koncentracija veća na negativne posljedice nego na ublažavanje negativnih posljedica.

Za djelotvorno donošenje odluka-nužno je definirati probleme i analizu, analizirati pojedinačna miščjenja o problemu i riješenju, testirati informacije prema kriteriju značajnosti, poticati iznošenja neslaganja i argumentiranje, izbjegavati direktno negativno evaluirati nečiji prijedlog,prihvaćati obaveze i poticati kompromis,davati povratne informacije o provođenju odluke.

Grupni način razmišljanja označavaju da se ponašamo jednako kao individua ili dio grupe. Oni su obilježeni sa sklonošću kompromisa,konzervatizmu, nedovoljnom kritičnošću.Simptomi grupnog naćina razmišljanja su potiskivanje konflikta, iluzija o nepovredivosti, problemi se umanjuju, negativna su stereotipna mišljenja o mogućim kritikama. Glavni cilj je uspijeti pronaći zajedničko riješenje.

Izvori nekompetentnosti su loša komunikacija, slabo pamćenje, nepripremljenost, neorganiziranos, skriveni motivi, natjecanje, osjećaj beznačajnosti. Negativni efekti tijekom sastanka sz neslušanje, vrijeme sastanka (dugi satsanci su iscrpljujući), trah od samootkrivanja, razlika u komunukaciji po spolu. Tehnike razbijanja monotnonije su da se npr isprića vic, pokažu neke slike, postavljaju pitanja i slično.

Procesiranje informacija obuhavaća da na prezentaciji govornik kontrolira informacije, zaključke, prilagođava se publici dok na sastanku voditelj ne kontrolira informacije, zaključak i sažetak.Voditelj sastanka treba govoriti najviše 25% vremena ali oni dominiraju zbog posjedovanja informacija, više obaveza i statusa.

Kontrolirati tijek sastanka treba  monopoliziranjem svoje uloge, glasnijim tonom govora, neobračanjem pozornosti na položaj prekida,smješkom.Zločeste primjedbe treba ignorirati.

Spolne razlike-uključuju žene i muškarce. Žene su sklonije samootkrivanju, one se obzirnije, čekaju na riječ i ne prekidaju muškarce, daju indirektne izjave te su osjetljivije na neverbalne znakove koje znaju bolje tumaćiti. Muškarci su neobzirni i aktivniji, nestrpljivi, agresivniji, dominantniji u skupnim aktivnostima, neosjetljivi na neverbalne znakove.

Asertivnost-ustrajnost na postizanju vlastitih ciljeva ali ne da drugoga gazimo.

PRIPREMA ZA SASTANAK-treba voditi računa da su manje grupe djelotvornije,da je komunikacija produkt djelovanja, da rješenja nastaju ozbiljnim radom, da su sudionici odgovorni za akcije, da diskusija sama po sebi ne dovodi do akcije.

Opća psihička priprema znači stvarati pozitvne stavove prema sudionicima, koristiti izreku MI umjesto JA jer je timski rad bolji, imati povjerenje i visoka očekivanja os sudionika, imati nešto pozitivno za početak i kraj sastanka.

Važnost dnevnog reda-s njim se kontrolira tijek sastanka i fokusira na problem, dnavni red je temelj zapisnika, o njemu se konzultira sa sudionicima prije, treba biti deteljniji i odličnoga se držati.

Tijek sastanka obuhvača:1.uvodni govor presjedavajučeg(3-5min; navode ciljevi,postupci, podaci za diskusiju,označavaju ograničenjai domene riješenja,revidiranje dnevnog reda),2.način kako stvoriti bolje šanse za svoj prijedlog koji podrazumijeva upoznati osobe prije sastanka sa prijedlogom, pridobiti voditelja, doći ranije da se vidi raspoloženje ostalih, u prvih 5 min je najveći utjecajni potencijal, iznositi prijedloge jasno i glasno te duže od 30 sek.Završiti sasatank treba u točno dogovoreno vrijeme sa sažetim zaključcima i podjeljenim odgovornostima.

STRATEGIJE PREGOVARANJA

Spontano pregovaranje je nestrukturno i neorganizirano.Organizurano pregovaranje je organizirano sa definiranim ciljevima, predpostavkama i sredstvima.Principjelno pregovaranje ima 7 ciljeva:kvalitetan sporazum na obostranu korist, racionalno potrošeno vrijeme i i sredstva, dobri međuljudski odnosi, moguća rješenja, postizanje neplaniranih obostrano korisnih rješenja, dugoročni poslovni odnosi i pouzdanost provedbe.

Reducirana pregovaranja su:
ATvrdo-ima za cilj postići dogovor u skladu sa vlastitim interesima. Dobre strane su da se gotovo uviijek pobjeđuje ukoliko smo jači pregovarači u odnosu na partnera,ne ide se ispod donnjeg ranga prihvatljivosti i ovaj pregovor se koristi kada je cilj da se prekine ili zamrzne odnos s partnerom. B Pozicijsko uključuje inzistiranje na vlastitim interesima te da se pregovori vode s pozicije vlastitog riješenja s obe strane. Počimju sa gotovim zahtjevima, bez diskusije i suglašavanja.Taktika je traži više-dobij dovoljno. Dobre stane su da mogu doznati namjere protivnika, smanjuju se namjere i očekivanja protivnika,svjesno neproduktivno trošenje vremena,može niti dodatak tvrdom pregovaranju.Slabe strane su da cilj nije kvalitetan sporazum, neracionalan trošak vremena i energije, nema međuljudskih odnosa,riješenje isključivo, manja vjerojatnost za dugoročne poslove,nepouzdana provedba sporazuma.

C Meko pregovaranje-nema jasno definiran cilj,ne inzistira na vlastitim interesima, ima veliku toleranciju,popustljivost, razumijevanje,prijateljstvo, dobronamjernost.Koristi se kada smo u podređenom položaju,vremenskom škripcu,sitacija stabilna,gradi trajna poslovna aktivnost.Dobre strane:sporazum neupitan,dobra osnova za dugotrajne odnose,pouzdanost provedbe, racionalno utrošeno vrijeme i energija,dobri međuljidski odnosi.Loše strane:nema kvalitetnog sporazuma, nema najboljeg riješenja i nema neplaniranih riješenja. 
D Fiktivno-nema za cilj pregovaranje ni dogovor,odgađa pregovore, neproduktivno djeluje,nema konkretizacije, partner je neprecizan. Ciljevi su poslovna špijunaža,odugovlačenjem protivnika gurnuti u vremenski škripac,odlaganje izvršenja vlastitih obaveza,odgađanje pregovora zbog novih i boljih uvjeta, zadržavanje partnera i odvlačenje pozornosti s boljih poslova.Dobre strane:stijecanje uvida u interese partnera,održavanje konktata.Loše strane su da nema kvalitetnog sporazuma, nevažno je utrošeno vrijeme, vevažni međuljuski odnosi, nema obostranog riješenja,nema dugoročnih poslova, nepouzdanost provedbe.
E Principjelno-ima 7 ciljeva:dobiti kvalitetan sporazum, racionalno utrošeno vrijeme i i sredstva, dobri međuljudski odnosi, moguća rješenja, postizanje neplaniranih obostrano korisnih rješenja, dugoročni poslovni odnosi i pouzdanost provedbe.To je pregovaranje sa ciljem i pregovaranje nad sadržajem.                                                   

Osobine su da se očekiva obostrana dobit, sudjeluju zainteresirane i ovlaštene strane, informacije i dokumenti se koriste kao zajednički, uvažavanje tuđih stavova,prioritet zajednički interesi,traženje kompromisnih riješenja.Načela: Načelo zdravog konflikta, kontrole i zaštite vlastitog interesa, uvjerenja o zajedničkoj koristi, ličnosti pregovarača, procedure,timskog rada, win/win,give/get.Tijek:problem,organizacija,radni početak, istraživanje situacije i interesa,konflikt interesa,uočavanje područja kompromisa, konkretizacija riješenja, sporazum i provedba.

NAČELO WIN/WIN-obje strane odgovorne,postoji znatiželja za otkrivanje tuđih potreba,sposobnost razlikovanja vlastitih potreba od želja,kreativnost u iznalaženju zajedničkog riješenja,spremnost na kompromis.Koristi se u pregovoru sa starim partnerima,sa novim partnerima kada se ulazi u veće projekte,u kojima je važan budući odnos među partnerima.

NAČELO GIVE/GET ima osnovnu tezu dajem da bih dobio. Uvijeti su da partneri moraju biti spremni za ulaganje kako bi nešto i dobiti, da treba posjedivati kreativnost pronalaženja novih kombinacija kako bi ishod bio davanje i dobit te da mora biti uzajamnost u primanju i davanju.

OSNOVNI PRISTUP PREGOVARANJU podrazumijeva da treba odvojiti problem od ljudi, fokusirati  se na interese a ne na pozicije,  pronalaziti opcije povoljne za obe strane, ocijenjivati prema objektivnim kriteijima.

VLASTITE INTERESE TREBA ISKAZATI informiranjem partnera, elaboracijom, dekoncetracijom partnera, uvlačenjem partnera u našu situaciju, postupnim otkrivanjem, komunikacijom, percepcijom.

INTERESE PARTNERA SE MOŽE OTKRITI tolerancijom, ispitivanjem, situacijom povjerenja, zajedničkim točkama interesa, biljženjem važnih informacija i zaključaka, detekcijom potreba, otkrivanjem rizičnih mjesta pregovora.  
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