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Predgovor

ad sam ocu rekao da namjeravam pokrenuti tvrtku specija-

liziranu za obucavanje ljudi za pregovaranje, bio je prilicno
iznenaden. Kad sam naveo da mnogo ljudi osjeca potrebu za
vecim samopouzdanjem, bio je zbunjen. ,Zar ljudi ne znaju da
je pregovaranje zabavno?” pitao me. No, on je u tome dobar i
voli sklapati dogovore. Cilj je ove knjige pomoci vama da i vi
postanete dobri u tome te da poveca vase samopouzdanje i
dobrobiti koje proizlaze iz zakljucivanja ucinkovitih pregovora.

Naziv je knjige Vjestine pregovaranja za menadzere, medu-
tim opsirniji naziv ukljucivao bi i podnaslov ,i sve ostale”. Pre-
govaranje je univerzalna ljudska aktivnost — svi se mi prilicno
redovito cjenkamo na ovaj ili onaj nacin. | dok nam svima tre-
baju dobre pregovaracke vjestine u poslu, ove su vjestine vazne
i za nas privatni zivot.

Prije nekoliko godina jedan sudionik naseg vodeceg tecaja
pregovaranja, ispunjavanjem upitnika nakon zavrsetka tecaja o
dugorocnoj procjeni tecaja, odgovorio je da nije koristio prego-
varanje u svom profesionalnom zivotu — ali da ga je iskoristio
da sacuva brak. Nadam se da ¢e ova knjiga poboljsati vase
profesionalne pregovaracke vjestine; a tada bilo kakav utjecaj
na vas osobni zivot mozete jednostavno gledati kao dodatnu
dobrobit.

Plan knjige

Vjestine pregovaranja za menadzere sadrzi 12 poglavlja. U prvih
10 poglavlja razmatramo paradigme, filozofske temelje i speci-
ficna sredstva i tehnike pregovaranja. Pronaci cete detaljnu
analizu pojma ,interesi” i BATNA (Best Alternative To a
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Negotiated Agreement) ili Najbolju alternativu pregovaranom
sporazumu - dvije stvari koje svaki pregovara¢ mora razumjeti.
U knjizi se razmatra i Mapa interesa (Interest Map®©), klju¢no
sredstvo za pripremu predstavljeno u 5. poglavlju i koristeno u
daljnjim poglavljima. Posljednja dva poglavlja spajaju sve ove
elemente pri cemu je 11. poglavlje usmjereno na pregovaracki
proces dok je 12. poglavlje sazetak onoga $to ja nazivam
Sedam stupova pregovaracke mudrosti (Seven Pillars Of Nego-
tiating Wisdom®©).

Uvidjet cete da se knjigom Vjestine pregovaranja za
menadzere ne promicu uopcene ispravne i pogresne odluke.
Ucinkoviti pregovaraci znaju da svaki pregovaracki proces ima
jedinstvene karakteristike, a fleksibilnost moze biti odlucujuci
c¢imbenik u tome hocete li biti ucinkoviti u tom procesu ili ste
samo trosili vrijeme uzalud. U ovoj se knjizi naglasava da ne

) , V |
‘ U ovim kucicama pruzaju se savjeti i taktike koji ¢e vam
Pametno Pon‘.'Okc'i”d? ucinkovitije primijenite metode opisane u

upravljanje  ©Vvol knjizi.

[§oprez! ] U ovim kucicama nalaze se upozorenja na pogreske
koje se mogu dogoditi kad se pokusavate pripremiti za
\ \ pregovore i kad zapocnete proces pregovaranja.

U ovim su kucicama istaknuti savjeti strucnjaka o tome
kako mozete najbolje iskoristiti postupke koje ¢ete nau-
Citi u ovoj knijizi.

Svaka tema ima svoj poseban Zargon i pojmove. U ovim
kuc¢icama nalaze se definicije takvih pojmova.

Uvijek je vazno imati primjere onoga sto drugi ljudi rade,
bilo to dobro ili lose. U ovim ku¢icama mozete nadi
takve price.
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Ovo su kucice u kojima mozete pronadi specificne
postupke koje mozete primijeniti da biste iskoristili
savjete iz knjige.

Kako se mozete osigurati da necete napraviti pogresku

A (% - < . . ..
§\%I\KA tijekom pregovora? Zapravo ne mozete, ali u ovim kuci-
q‘}'§ iy cama mozete pronaci prakti¢ne savjete kako umanijiti
< M

mogucnost da dode do pogresaka.

biste trebali gledati na pregovaranje kao na natjecanje te da je
najbolji nacin za vodenje uspjesnih pregovora da vam cilj bude
da sve strane u postupku budu zadovoljne kada se postigne
sporazum.

Posebne znacajke

Knjige izdane u seriji Briefcase Books namijenjene su tome da
pruze prakticne informacije napisane na pristupacan nacin, kao
obracanje jedne osobe drugoj. Poglavlja su kratka, bave se tak-
tickim pitanjima te sadrze mnostvo primjera. Takoder sadrze i
mnogobrojne, izdvojene kucice teksta koje su osmisljene da bi
vam pruzile razlicite vrste specifi¢nih informacija. Ovo je pri-
mjer takvih kudica teksta i kako se koriste u ovoj knjizi.

Zahvale

lako su bilo kakve pogreske u knjizi Vjestine pregovaranja za
menadzere moja odgovornost, bio sam toliko sretan da sam
dobio pomo¢ i potporu svoje supruge, Andree F. F. MacLeod,
kao i svoje kolegice Marshe M. Vaughan. John Woods iz CWL
Publishing Enterprisesa omogucio je da ovaj projekt zazivi — od
inovativnog oblikovanja serije Briefcase Books do njegovih
ostrih urednickih komentara - i njegovog ucinkovitog nacina
poticanja. Joan Paterson bila je urednica knjige te je umnogo-
me sudjelovala u dovrsavanju rukopisa koji je kasnije prerastao
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u ovu knjigu. | Nancy Woods i Bob Magnan, takoder iz CWL-a,
doprinijeli su stvaranju konac¢nog proizvoda koji imate pred
sobom.

Ova knjiga takoder je u velikoj mjeri bila moguca zahvalju-
judi idejama kolega iz The Negotiation Skills Company, Inc.: g.
Anthonyju Adamopoulosu, Mary Ellen Shea, Ronu Scruggsu,
Denise Delaney, Curtisu Johnsonu i g. Paulu Cohenu. Medu
mnogim drugim osobama koje su doprinijele mom razumijeva-
nju istaknuo bih Marshalla Derbyja, Felicity Barber, Ricarda
Altimira-Vegu i pokojnog Anthonyja Hydea. Moje kéeri Julia i
Abigail cijeli svoj zivot tjeraju me da razvijam svoje pregovarac-
ke vjestine.

No, moje najznacajnije lekcije o pregovaranju u osnovi sam
naucio uz svog oca Martina E. Cohena. Sve dugujem njemu.

Za vise informacija i savjeta o pregovaranju posjetite inter-
netsku stranicu tvrtke The Negotiation Skills Company, Inc.:
www.nedotiationskills.com.





