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Pojem pogajan|

Proces resevanja konfliktov med dvema ali veC strankami,
v katerem sta obe oz. vse stranke pripravljene spremeniti
svoje zahteve, da bi dosegle skupno sprejemljivo resitev.

Se ostale definicije

Komercialna pogajanja

Barantanje s popuscanii

Nacin, da dobimo fisto, kar si zelimo

Razprava z namenom, da dosezemo sporazum

SSKJ; poskus doseci soglasje, sporazum glede necesa

o M O -



Cilji pogajan]

» Pogajanja uporabljamo za doseganje ciljev razlicnih
kakovosti

» Robinsonova razlikuje 4 razliche kakovostne vrste
pogajan:

1. O temeljni usmeritvi akfivnosti

2. O dolocitvi okvira medsebojnih odnosov z drugo
stfranjo

3. Enkratna kupcCija, verjetno brez nadalinjega
sodelovanja

4. Dolgorocni odnosi med naso organizacijo in neko
drugo organizacijo



Pogajanja kot proces in pogajalski

kontinuum

» Pogajanja so proces in jih lahko ponazorimo s
priblizevanjem na pogajalskem kontinuumu

» Pogajalski kontinuum

» Pogagjalski interval => obmocje, v katerem se je
stranka v pogajanjih pripraviljena gibati

» TipiCne situacije pogajan:

1. Infervala obeh strank sta velika in priblizno enaka
2. Intervala strank sta razlicno velika

3. Infervala se ne dotikata



Stopnje v pogajalskem

procesu

Priprave na pogajanja
Otvoritev pogajanjin predstavitev zacetnih pozicij

Proces iskanja resitev

vV v v Vv

Doseganje sporazuma in zakljucek pogajanj



Priprave na pogajan|

e« Pomen priprav je toliksen, da velja nacelo:
Nepripravljeni pogajalci ne smejo na pogajanja

e Pomanjkanje casa in fleksibilnost pogajalcev sta v
tesni povezanosti s pripravami na pogajanja



Informacije

« OmMo oéog’o oloCiti pravilno ravnanje za uspesSnost
pogdjan], SO v bistvu mocC.

e Dve vrsti informacij:
O predmetu pogajan;
2. O nasprotni stranki

e Viriinformacij so stevilni

e Pomemben je odnos med koliCino in ceno informacij
o Stiri vrste informacii:

Znane vsem udelezencem

Znane nam, nasprotniku ne

Znane nasprotniku, nam ne

Niso znane nikomur

0D~



Posamezni pogajalec ali

pogajalska skupinao

Prednosti posameznika:
Ni Sibkega Clena

Odgovorna je  samo
ena oseba

Ni razlik med Clani
Takojsnja odlocCitev

Prednosti skupine:

. Uporaba specialisticnin

Znanj

. Moznost  posvetovanja

med pogajaniji

. Siroka paleta pozicij
. Moznost menjave vodje

pogajan;

. Man] casa porabimo za

priprave



Cas pogajan;

e Pomembna variabla posebej za fistega, ki mu ga
primanjkuje

« Ce se stranka noce zaceti pogajati, je mozno:

1. Pocuti se dovolj mocno da oceni, da ne rabi pogajan;
V pogajanjih ne vidi sredstva, s katerim bi kaj pridobila
Ni Se koncCala priprav

> WD

Pricakuje spremembo okolisCin

e Vloga casa med pogajanji



Kraj pogajan

e Pogajanja so lahko:
1. Prienistranki
2. Pri drugi stranki

3. Na neviralnem obmocju

e 70 pogagjanja je pomembna tudi fizicna ureditev
prostora

e Prostorska distanca

e TehniCna opremljenost prostora



Pristojnost pogajalcev

» V pripravah na pogajanja je potrebno opredelifi
pristojnosti pogajalcev

» Pogajailci so lahko:
o Pristojni, da samostojno sklenejo sporazum

o Morgjo pred sporazumom dobiti  dovoljenje
nadrejenih

» Problem prekoracitve pooblastil



/acetek pogajan]

Pomeni ustvarjanje zacetnega vtisa
Zacetni viis je enkratno dejanje in je zelo pomemben

Zacetek pogajanj delimo na:

Medsebojno spoznavanje strank (formalno in
neformalno)

DolocCitev dnevnega reda (sporazum o predmetu
pogajan))

Predstavitev zacetnih pozicij strank (zaCetne porzicije
morajo biti utemeljene)

Ugotovitev pristojnosti in pooblastil (preverjanje
pooblastil nasprotne strani)



Popuscanje na pogajanjih

e |zhodiSCe popusCanja je raven pricakovanja, tako nasega kot nasprotne strani
 Dilema kako visoko zacCeti v predstavitvi zacetne pozicije (previsoko?, prenizko?)

e Nekaj pravil popuscanja:

1. Ne popuscajmo prehitro
Ne sprejemajmo prve ponudbe
Nikdar ne popusCamo prvi

2
3
4. Ia popuscanje moramo vedno nekaj dobiti
5.  Popusc¢amo veckrat in pocasi

6

Hitro reagiramo na popuscanje nasprotnika

« Velika popuscanja so mnogokrat razumljena kot Sibkost pogajalske pozicije
e Priporocljivo je povezovanje: popuscaj v pakete



Sklenitev sporazuma in

zakljuCcevanje pogajan]

Prepoznati je treba pravi frenutek za zakljuCevanje

Pogoj za zakljuCevanje: stranki sta se sporazumeli o
glavnih temah

Problem prezgodnjega in prepoznegda
zakljuCevanja pogajan;

Prednost predlagatelja zakljucka!l

ldealno je zakljuCiti takrat, ko sta stranki dosegli kar
najvec, kar je mogoce



Tehnike zakljucevanja

e Poznamo naslednje tehnike:
1. Zadnja ponudba

2. Povzetek za zakljuCevanje

3. Prekinitev za premislek

4. Tehnika groznje s posledicami
5. Itd.

e Racunati je freba tudi z moznostjo, da nasprotna
stran zakljuCevanja ne sprejme



Je cilj, zaradi katerega smo se pogagjal

V sporazumu je treba doloditi:

Kaj je vsebina

Za koga velja

Kdaqj in poda katerimi pogoji zacne veljafi

Kaj je kdo dolzan narediti za uresniCitev
Posledice krsitve

Organ za reSevanje sporov in za razlago vsebine

Podpis sporazuma naj bo slovesen

Egdglgggigj% se je vljudno nasprotni strani zahvaliti za



Pogajalci kot osebnosti

Kdo se | Dobre lastnosti 1z lastnosti se
POgQja? pogajalcev naucimo odkriti:
Pogajqgjo se vedno - Potrpezljivost - Svoje Sibke
jludje in vsak je Vztrajnost ’rocke.v )
osebnost zase. pogajanjih
Neobcutljivost
za stres 5
BoIJse.rez.yA’ro’re Vv . Sposobnost . iﬁ)sker :)?rizitg
pogajan poslusanja P
dosegaqjo
pogajalci, ki jim je - Itd.

pogajanje v uzitek.



POGAJALSKE TAKTIKE

So nacdin vedenja, s katerimi uresniCujemo
pogajalsko strategijo

Pomen poznavanja taktik je dvojen:
Izbira taktik je del vsebine priprav na pogajanja

Da razumemo ravnanje nasprotne strani in pravilno
reagiramo na nasprotnikove taktike



Postavljanje ekstremnih zahtev

» Ima namen znizati pricakovanja nasprotne stranke
» Uporaba taktike ekstremnih zadev je tvegana

» Kako se taksni takfiki upretie

1. Naijslabse je da na eksiremne zahteve odgovorimo
z ekstremnimi zahtevami

2. Ekstremne zahteve nasprotnika povzamemo z
nasimi besedami in omilimo ekstremne zahteve

3. Poudarimo nas interes za uspesnost pogajani

4. QOpustitev pogajanij




Napadalnost

» Pri te] taktiki z vsemi silami, ki jih imamo na
razpolago, pritisnemo na nasprotno stran

» Napadalnost uporabimo:

- Ce povsem obvladujemo situacijo

- Ce nasprotna stran ne more zapustiti pogajanij

o Ce se z nasprotno stranjo ne bomo nikoli veé
pogaijali




Dobri in grdi fantje

» Poznamo dve obliki te taktike:

1. Glavni pogagjalec postavlja ekstremne zahteve, drug
pogajalec, ki deluje umirjeno, blazi visoke zahteve
prvegaq, popravlja grdo obnasanje prvega.

2. Lacetni pogagjalec je trd, oster, nepopustljiv. Potem
pa pride do zamenjave tega pogajalca z drugim, ki
Ima lastnosti dobrega fanta.

» Na to taktiko je smotrno odgovoriti s prekinitvijo
pogajanj




|gralsko obnasanje

» Pri igralskem obnasanju pride v postev predvsem
uporaba custev

» Glavniucinek uporabe Custev je presenecenje
» Dve variantiigralskega obnasanja:

o Lastrasevanje ali grdo obnasanje nasprotnika

o Prevelika prijaznost nasprotnika

» Ukrepi proti tej taktiki:
1. Nereagiramo z obcutkom krivde

2. Predlagamo odmor




Omejene pristojnosti in sklicevanje

Nna avioriteto

» Toktika temelji na premescanju utemeljitve
predlogov na koga drugega

» Pogajalski intervall
» Sklicevanje na pravo avtoriteto
» Variante: predhodnica

» Ukrepi proti tej taktiki:
1. Ugotovitev pristojnosti nasprotnika se pred pogajaniji

2. Nasprotniku na zacetku postavimo vprasanje, ce
ima on zadnjo besedo




Vzemi ali pustl

» Ta taktika postavlja nasprotno stran pred dejstvo: ali
sprejme ali pa sporazuma ne bo

» Ta taktika naj bi spodkopavala obcutek modci in
zaupanja vas pri nasprotni strani

» Te taktike ne uporabljamo na zacetku pogajan;j

Napacno je na to taktiko odgovoriti z odhodom s
pogajan]



Samo se tale malenkost

» NajpogostejSe oblike te taktike so:

1. Nova zahteva (uporablja se tik pred koncem)

2. Fait accompli (uporablja se na zacetku pogajanj)



Taktika rezin

» Njeno bistvo je obravnavanje posameznih vsebin
celote pogajanj loceno od celote

» Ukrepi proti taktiki:

1. Ne pristanemo na posamezno popuscanje

2. Uporaba pogojevanij




Slepilnl manever

» Variante taktike:

1. Odtegniti poskusaomo pozornost od bistvenega
vprasanja

2. Umik ze danih koncesij

» Ukrepi proti taktiki:

1. Ugotoviti, kaksne so resniche potrebe nasprotne
strani

2. Jasno izrazanje




Dejstva, ki to niso

» Podatki, ki jih pogajalci uporabljajo so pravi ali pa
ne

lzmislieni podatki. Vprasanje etike!

» Varianta tfaktike je zasipanje nasprotnika  z
neurejenimi podatki v zadnjem trenutku

» Ukrepanje profi taktiki:

1. Preverimo dejstva

2. Zahtevamo vir podatkov




Pod obicajnimi pogoji

» Bistvo te taktike je, da dve strani uporabita v
poslovanju enake pogodbe

» Za naslednjo kupcijo teh pogodb ne preverjata vec,
ampak zakljuCita pogajanje  “pod obicajnimi
pogoiji”

» Ukrepanje profi taksni takfiki:

1. Preveriti podrobnosti, e so res obicajni poqoiji




Oprostite, to je pa pomota

» To taktiko lahko uporabi fisti, ki pripravija zadnjo
verzijo sporazuma

» Ukrepanje profi taksni takfiki:

1. Natancen pregled zadnje verzije sporazuma




Uporaba grozenj

» Groznje delimo na:
1. Tiste, namenjene pogajalcem. Etikal

2. Povezane z vsebino pogagjanj

» Groznje pa nadalje delimo na:
1. Racionalne

2. lIracionalne



/asmehovanje nasprotnikao

» Taktika temelji na smesenju predlogov nasprotnika,
kazanja vzvisenosti, podcenjevanja itd.

» Ukrepi zoper taktiko zasmehovanja:

1. Analiziramo, zakaj nasprotna stran to dela

2. Delovati moramo strogo racionalno

3. lIsta taktika za povracilo ni priporocljiva




izsiljevanje

Uporablja se predvsem pri prodaji zemljisc

Pri te] taktiki prodajalec od kupca izsiljuje visjo ceno
kot je bilo dogovorjeno

» Ukrepi zoper taktiko:

1. Preverimo, ¢e ima prodajalec res boljso ponudbo

2. Lahko odklonimo pogovor o visji ceni




Danska drazbao

Taktika je v uporabi s strani kupcev ali velikih
investitorjev

Investitor povabi veC potencialnih izvajalcev, da
oddajo ponudbo za posel

UCinkovite obrambe proti taktiki pravzaprav ni

» Mora pa investitor paziti, da ne zniza prevecC cene in

s fem ogrozi obstoj izvajalcev



» Ena od pogajalskin strani postavi drugi koncni rok
pogajan]

» Ce pogajanja ne bodo koncana do tega roka,
sledijo neprijetni ukrepi



UniCevalna vprasanja

» § temi vprasanji poskusa pogajalec zrusiti taktiko
nasprotne strani

» Namen teh vprasanj je prisiliti nasprotnika, da
popusti veC kot je nameraval

» Dve lastnosti unicevalnih vprasani:
1. Kratka, natancno definirana, jasen cil]

2. Naslovljencu mora biti jasno, da je dejansko vprasan
ali se namerava pogajati ali ne

» Ukrep proti takfiki:
1. Preslisanje taksnega vprasanja




Kaj pa, Ce...

» Taktika je namenjena pridobiti Cim vec informacij od
nasprotne strani, ne da bi sami dali informacije

» Uporabna je, kadar imamo opravka z zgovorno
nasprotno stranjo

» Ukrep profti taktiki:

1. Moramo biti pozorni na Kaj pa ¢e vprasanja




Kaksna je vasa struktura

stroskove

» Ukrep proti tej taktiki:

1. Ne posredujemo strukture stroskov




lzCrpavanje nasprotnika

Bistvo te taktike je utruditi nasprotnika, da popusti

Utrujanje ima vec oblik od iskanja majhnih napak in
njihovega napihovanja do neskoncnega
barantanja

» Ukrep profti taktiki:

1. Biti bolj vzdrzliiv od nasprotne strani
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Najpogostejse hapake

pogajalcev

Dajanje prednosti kratkoro€nim ciljem
Spoprijemanja z ljudmi namesto z zadevami
Nepripravljenost na pogajanja
Pretvorba pogajanj v debatni klub
Nestrpnost na pogajanjih

Prehitro in prelahko popuscanje
Nepripravljenost na popuscanje
Vzirajanje na sporazumu za vsako ceno
Ne preveritev pristojnosti nasprotnika
Prepricanje, da so izkusnje dovolj

Ne vzivitev v nasprotnikovo kozo



Hvala za pozornost!

lztok.podbregar@u
m.Sl
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