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MNOVI PRISTOPI

Management pomeni vodenje s posebnimi odlikami. V slovenskem prostoru se z
njim srefujemo po gospodarskih reformah v zadnjih dveh letih. Profit, tveganje,
konkurenca, marketing, inovacije, sirategija, produktivno delo, usposabljanje, znanje,
odgovornost, uspesnost, urejenost, pmagajanja odlofanje in drugi kazalci lodijo
teznje sodobnih managerjev od manj zahtevnih in manj trZno naravnanih k@legﬂv iz
njihove preteklosti.

Ponudba na podrofju izobraZevanja in usposabljanja za nove profile je Sircka in
raznolika - poslovnih idej nam ne primanjkuje Ze ob samem vstopu v drugalno
organizirnost in kreativnost. Veljalo bise jim pridruZiti na posameznih podrocjih!

O drugatnem miselnem pristopu nias lahko preprifa Ze povrien pogled na podrodje
pogajanj, ki ga-bom kot izziv ob vdoru podjetnidkih idej skudala v nadaljevanju v
kratkem predstavitl.

NAMEN POGAJAN]

S pogajanji se sreCujemo v poslovnem svety, delovnem okolju, privatnem Zivijenju in
na ulici, V¢asih se jih niti ne zavedamo, za resnejle zadeve pa se mOramo nanje
temeljito pripraviti. Natanfno moramo vedeti, kaj Zelimo dosedi, kaj bomo povedali in
kaj zamol¢ali. Ce smo dobro pripravljeni, imamo pripravijene tudi odgovore na
pogajalske zahteve nasproine sirani. Pogajanja so podobna Sahovski igri — gre za
dvoboj, taktiko in drobne spretnosti, s katerimi skuSamo oslabiti nasprotnika. V
pomot navedimo nekaj korisinih napotkov.

PRIPRAVE NAPOGAJANJA

0 Za pogajalski proces pripravimo celovilo sirategijo pristopa, ki izhaja iz
realne ocene razmer in izhodiica, da moramo na pogajanjih dosedi ieljem cilj
0Z. Zmagaltl.

O Zavodenje razgovorov moramo predvideti postopnost in mzj@vame
usklajenih pozicij.

O Vodenje pogajanj nadrtujemo’v smer nadih prednostis

0 Znasproino stranjo se moramo spoznati temeljito Ze pred pogajanji ta}go v
poslovnem kot scciclofkem smishu in ugotoviti, kakfen ,, maneviski“ prostor
imamo na voljo. '

0 Sestavni del pogajalske taktike sta tudi usirezna priprava in koordinacija vseh

- lanov nade ekipe, ki bo sodelovala na pogajanjih, s preudarno razdelitvijo

medsebojnih obveznosti.

POTEK POGAJAN]
Med celotnimi pogajanji je treba skrbeti za dobro, pozitivho vzdusje oz
atmosfero.
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Parinerja — tekmeca se morata o predmetu in poteku dogovarjanja

sporazuimneti Ze na samem zaletku.

Potek dogovorov mora slediii zalrianemu dnevnemu redu. § tem se izognemo

nepredvidljivim dogodkom in motnjam.

Vedkrat je treba preveriti sporazumnost in enakost razumevanja dogovorjenih

odloditev in dejstev, da ne bi prislo kasneje do nesporazumov.

Ce pogajalec ¢esa ne razume, mora to povedati in prositi za pojasnilo

nasprotnika.

W pogajanjih je Cas za premisiek dragocen, zato pridobimo pri odk}éamu e

uporabljamo tehnike zavlafevanja s potrjevanjem dogovorjenega ali na druge

primerne nadine. .

Jezik pregovarjanja mora biti strpen in vljuden.

Nikoli ne recite, da je nekaj nemogode, temvet da je le teZavno ali
roblematicno.

Ce je le mogoce, velkrat ponovite skupni razlog za dogovarjanje.

Ne podcenjujie in ne grozite nasprotni strani! Vplivajie nanjo pozitivno, da

bo razumela vado pozicijo in vasa prizadevanja, ki bodo samo omogoctila

bolj¥o realizacijo njihovih lastnih zamisli.

ZAKONITOSTI
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Ciljajte visoko; pogajanja zalnite iz ekstremne pozicije!
Venomer i8Cite spremenljivke!

Nikoli ne popustite brez ustrezne zamenjave!

Nikoli se ne odrecite tistemy, kar lahko prodate !

Ne pustite se odpraviti zlahka!

Ne sprejmite ultimatal

Ne pokaZite nespostovanja do nasproine strani!

Ce ste zadovoljni z rezultatom, nikar ne kritite, da sie zmagali!

Velja poskusiti drugade — pot do zmage in boljSega izirZka bo na ta nalin
prepricliivejsal

(Izhodisce za tekst so bile revije Manager, lemik 1921 in prevodi zapiskov iz predavany gospe
Donne di Luigi — Osterc, direkiorice PodjeniSkega foruma v Sloveniji.)

mag. BoZena Lipej
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