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SaZetak: Pregovaranje predstavlja vestinu koja je prisutna u
svakom aspektu Zivota, bilo da se radi o svakodnevnom
pregovaranju o jednostavnim elementima u zivotu, do poslovnih
pregovora, Sto je glavna tema ovog rada. Pregovaranje je uvek
prisutno izmedu dve zainteresovane strane. Ova veStina postoji
koliko i ljudska vrsta, ali nikada nije bila vazna kao danas.
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Trgovina je stvorila fenomen pregovaranja, a u stara vremena je
zamenila otimanje i kradu. Poslovno pregovaranje je danas veoma
cenjena vestina. Nema svaki pregovarac prirodnu vestinu za
pregovaranje i zato su se mnogi istrazivaci posvetili proucavanju
ove vestine i stvorili citav niz teorijskih aspekata koji pomazu
mnogim ljudima da nauce i usavrie svoje pregovaracke vestine.
Ove osnovne postavke su tema ovog rada, uz glavne elemente
poslovnog  pregovaranja,  karakteristike  svakog  uspesnog
pregovaraca, kao i mnoge preporuke za usmeravanje veStina
poslovne komunikacije i pregovaranja. Cilj ovog istrazivackog
rada jeste da se ukaze na znacajnost uloge menadzera, kao i da
njegove vestine poslovnog pregovaranja iziskuju informisanost,
preciznost, procenu psiholoskih aspekata.

Kljucne reli: poslovni pregovori, pregovaracka vestina, osobine
pregovaraca, psihologija pregovaranja, protivnik u pregovaranju.

uvoD

Pregovaranje je klju¢na veStina koja uti¢e na uspeh organizacija u
dinami¢nom poslovnom okruZenju. Fokus je na identifikaciji klju¢nih
aspekata poslovnih pregovaranja, ukljucujué¢i komunikacijske vestine,
emocionalnu inteligenciju, analiticCko razmiSljanje i strategijsko
planiranje. Osim toga, razmatraju se i izazovi s kojima se menadzeri
suocavaju prilikom pregovaranja, kao S$to su kulturne razlike,
pregovaracke taktike i upravljanje konfliktima. Kroz pregled literature i
studija slucaja, pruzaju se preporuke za unapredenje veStina
pregovaranja u savremenom menadZmentu. Konacno, naglasava se
vaznost kontinuiranog obrazovanja i razvoja vestina kako bi se efikasno
nosili sa izazovima i ostvarili pozitivni rezultati u poslovnim
pregovorima.

U bilo kom posmatranom obliku, pregovara se uvek izmedu dve
zainteresovane strane, ali ono Sto je od velikog znacaja za poslovni oblik
pregovaranja je da je to veStina koja postoji koliko i ljudska vrsta, ali
danas je znacaj poslovnog pregovaranja veci nego ikad. Sa razvojem
trgovine, pregovori su ustupili mesto nasilnom preuzimanju vlasti i
iznudi izraZenom u anti¢cko doba. Upravo je trgovina stvorila fenomen
pregovaranja kao suprotnost tiraniji u kojoj se Zeli neSto dobiti bez
dobrovoljnog pristanka drugog lica (Kovacevi¢, 2004). Kada su ljudi
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shvatili da je moguce izbeéi rat ako udu u pregovore, poceli su da
pronalaze reSenja, manje-viSe prihvatljiva za obe strane, kako bi izbegli
uniStenje i ustupili mesto trgovini i napretku civilizacija.

Poslovno pregovaranje je danas veoma cenjena veStina. Kao i svaka
druga osobina pojedinca, prirodni talenat je ono Sto nema svaki
pregovarac, ali su se zato mnogi naucnici posvetili proucavanju ove
vestine i stvorili ¢itav niz teorijskih aspekata koji danas pomaZu mnogim
ljudima da se obrazuju i unaprede svoje pregovaracke vestine. Ove
osnovne odrednice bi¢e tema rada, gde Ce biti reci o glavnim elementima
svakog poslovnog pregovaranja, kvalitetima koje svaki uspeSan
pregovara¢ mora da poseduje, kao i o mnogim preporukama za
usmeravanje poslovne komunikacije i veStina pregovaranja.

OSNOVNE KARAKTERISTIKE VESTINA POSLOVNOG PREGOVARANJA

Pregovaranje je proces kojim pronalazimo uslove da dobijemo ono Sto
Zelimo od nekoga ko nesto Zeli od nas (Kennedy, 2003).

Ishod pregovora zavisi od mnogih elemenata, ali postoji opSte misljenje
da najviSe zavisi od napora uloZenih tokom pregovarackog procesa.
Vestine pregovaranja se proucavaju i usavrSavaju dugi niz godina, ali
malo ljudi ima formalno obrazovanje fokusirano na ovu vestinu.

Jedna od definicija je da je pregovaranje dvosmerna komunikacija sa
ciljem postizanja sporazuma izmedu strana koje imaju zajednicke ili
suprotstavljene interese. Odnosno, podrazumeva da postoji zajednicki
interes ili zajednicki problem i potreba za dijalogom koji treba da dovede
do sporazuma (Petrovi¢, 2008).

Nepopularnosti pregovora u odredenim krugovima doprinosi i
koriS¢enje raznih vrsta manipulacija kao pregovaracke taktike. Mnogi
ljudi dozivljavaju pregovore kao nepravedan proces u kome jaci uvek
pobeduje, a slabiji neizbezno gubi. Postoji i ,zlatno pravilo”
pregovaranja koje kaze: ,Ljudi nete pregovarati sa vama osim ako ne
veruju da im moZete pomo¢i ili da im moZete naStetiti” (Volkema,
2000).

,U poslu ne dobijate uvek ono Sto zasluzujete, dobijate ono za Sta
pregovarate (Karrass, 1996). Za FiSera i Urija, profesore Univerziteta
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Harvard, pregovaranje je: ,osnovno sredstvo da dobijemo ono $to Zelimo;
dvosmerna komunikacija sa ciljem postizanja sporazuma kada vi i druga
strana imate neke zajednicke i neke suprotstavljene interese” (Fisher,
1999).

UspeSan pregovaraC je inteligentna i duhovita osoba koja odiSe
elegancijom, dostojanstvom i razvijenom sklonoS¢u za igru. Voli da
pobeduje, ali ne koristi necasne ili prljave trikove. Oseca snaznu sklonost
ka reSavanju problema. Krasi ga znanje, samostalno ali fleksibilno
razmisljanje, visoka motivacija, radoznalost i smisao za humor.

Svaki uspeSan pregovara¢ se prema svojim sagovornicima odnosi sa
posStovanjem i prijateljstvom, jer se strana sa kojom pregovara postavlja
tako da dode do zajedniCkog reSenja koje moZe, ali i ne mora nuZno biti
obostrano korisno za obe strane, na Sta uticu mnogi faktori i okolnosti u
konkretnom kontekstu pregovora. Tako se danas najc¢esce koristi termin
protivnik koji se odnosi na suprotnu stranu sa kojom se pregovara, jer
druga strana predstavlja konkurenta ili protivnika sa kojim je potrebno
dogovoriti najbolje prihvatljivo resenje za obe strane.

Medutim, obe strane nisu uvek ravnopravne u dogovoru, pa se Cesto
desava da jedna strana po svaku cenu dobije Sta Zeli (teski pregovaraci)
ili da druga strana dode do prihvatljivog reSenja u kojem ¢e ostati u
dobrim odnosima sa drugom stranom (meki pregovaraci). Postoji i
takozvano principijelno pregovaranje, koje su u okviru ,Harvardskog
pregovarackog projekta” analizirali naucnici RodZer FiSer i Vilijam Uri.
Ovi pregovori podstic¢u uzajamno korisno resenje kad god je to moguce, a
tamo gde se interesi sukobljavaju, insistira se na rezultatima zasnovanim
na poStenim standardima koji su nezavisni od volje bilo koje
pregovaracke strane (Solomon, 2008).

Pregovori se dele prema rezultatima, odnosno prema meduzavisnosti
ciljeva i strukture pregovaracke situacije: konkurentsko (distributivno) i
kooperativno pregovaranje (saradnicko, interegativno) (Solomon, 2008).
Konkurentsko pregovaranje pripada staroj Skoli i shvatanju da dobitak
jedne strane odreduje gubitak druge strane. Kooperativno pregovaranje
ima karakteristiku da obe strane veruju da ¢e imati koristi od
zajednickog rada i veruju da je druga strana otvorena i motivisana za
saradnju (Cohen, 2006).
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FAZE PREGOVARANJA

MoZemo izdvojiti pet faza pregovaranja. U zavisnosti od konkretnih
pregovora i lica ukljuCenih u pregovore, ove faze ne moraju biti jasno
razgranicene, ve¢ donekle proizvoljne (Knowles, 2015).

a) Prva faza: upoznavanje

Elementi faze pripreme poslovnih pregovora su odredivanje najbolje
alternative pretpostavljenom sporazumu, odredivanje zone moguceg
dogovora i odredivanje strategije pregovaranja. Svrha procene ravnoteZe
pregovaracke moci je da se otkrije koliko je odredena kupovina/prodaja ili
transakcija vaZzna za svaku od strana i koliko je svaka od strana spremna
da izmeni svoje pocetne zahteve (Tomasevi¢ LiSanin et al., 2019). Dobra i
kvalitetna priprema, kao i jasno poznavanje ciljeva koje se Zeli postic¢i
pregovorima, odnosno svest o najboljoj alternativi pretpostavljenom
sporazumu, pomoc¢i ¢e da se pregovori se ne zavrSavaju na nacin i sa
rezultatima zbog kojih ¢e se kasnije Zaliti (Fisher, 2011).

Dve pregovaracke strane su ljudi sa razli¢itim potrebama i ljudskom
prirodom. Vazno je poStovati karakteristike protivnika, kako bi se lakse
razlikovali konkretni problemi od emocija u vezi sa problemom, koje se
mogu povezati sa odbranom stava sagovornika. Da bi se problem
uspeSno prevaziSao, akcenat nije na davanju ustupaka, ve¢ na
Cinjenicama koje onemogucavaju ustupke. ,Ustupak je promena ponude
u pravcu pretpostavljenih interesa druge strane, Cime se smanjuje nivo
traZzenih pogodnosti” (Pruitt, 1981). Pregovaraci treba da precizno
identifikuju ciljni iznos suprotne strane i izbegavaju prebrzo ustupke.

b) Druga faza: izjava o ciljevima (postavljanje scene)

U ovoj fazi se postavlja opsti ton pregovora - da li ¢e oni biti konfrontacioni
ili usmereni na saradnju. Postavljaju se okviri konkretnih zahteva,
raspravlja se o problemima sa kojima se susrecu protivnici, objasSnjavaju
interesi i neophodnost promene. Cesto se pregovaracki proces smatra
arenom za konfrontaciju gde je ,normalan” impuls da se odbije ono Sto
druga strana trazi. Cilj je da se izgradi poverenje i saradnja koja nece biti
narusena postoje¢im odnosima koji postoje van pregovaracke arene. U ovoj
fazi pregovaraci treba da se pozabave proceduralnim pitanjima kao Sto su
rokovi i dinamika, pregovaracka ovlaScenja itd.
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c) Treca faza: poCetak pregovora

Pregovaracki postupak obi¢no pocinje tako Sto jedna strana iznosi svoje
zahteve ili stav. Ne postoje pravila koja strana pokrece pregovore.
Medutim, u ovoj fazi moguce je uspostaviti bazu i fokus pregovora, na
koji se moZe vratiti ukoliko u nastavku pregovora dode do neslaganja i
neusaglasavanja o aktuelnim stavovima. U pregovorima su sva pitanja
povezana, tako da je nemoguce baviti se pojedina¢nim elementima, jer je
potrebno na kraju do¢i do konacnog resenja koje ¢e svakako obuhvatiti
sve pojedinacne elemente. Nijedno pitanje se ne smatra reSenim dok se
svako pitanje pojedinacno ne resi.

Kada je re¢ o konkretnom reSavanju problema tokom pregovora,
miSljenja se razlikuju da li je najbolje poceti sa manjim ili ve¢im
problemima; svaki izbor ima svoje prednosti i mane. Ako pocnete da
reSavate manje probleme, stvara se pozitivna atmosfera i utisak da se
dolazi do konacnog reSenja. S druge strane, krupna pitanja ¢e ostati na
kraju, a moze se desiti da sva ranije reSena manja pitanja padnu u vodu
ako se utvrdi da se za neko vece pitanje nije moguce dogovoriti. Zbog
toga ne postoji opSteprihvaéena preporuka da li se poceti sa manje ili
viSe vaZnim problemima u pregovorima.

Da bismo postigli najbolje rezultate pregovora, potrebno je da
,pregovaramo sa obe strane stola”, odnosno da znamo ne samo svoje
ciljeve, ve¢ i ciljeve i interese druge strane. Da bi se to postiglo,
pregovaraci mogu otvoreno da postavljaju pitanja, ¢itaju izmedu redova,
stavljaju se u poziciju druge strane ili daju viSe ponuda jednake
vrednosti, ali razli¢itog sadrZaja u isto vreme (Benoliel & Cashdan, 2006).

g) Cetvrta faza: trenutak krize

Ova faza je neizbeZna u svim pregovorima. Nesporno je da ¢e postojati
pitanja oko kojih je teSko naci obostrano prihvatljivo reSenje bez dugog
razmatranja. Ova faza se ne moze izbedi, a izbegavanje se ne preporucuje,
jer upravo u ovoj fazi dolazi do konacnog reSenja ili razmimoilaZenja
strana. Ovo moZe biti stresno vreme koje ne bi trebalo da bude test mo¢i,
ve¢ prilika da se otkrije Sta je strankama potrebno.

e) Peta faza: sporazum

Postizanje kona¢nog dogovora karakteriSe olakSanje zbog prevazidenih
problema i pronadenih reSenja, ali strane i dalje moraju da obezbede da
su uslovi sporazuma jasno shvaceni i nedvosmisleno zabeleZeni. Na ovaj
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nacin ¢e se izbedi zabuna koja moZe nastati ukoliko se ne postuju svi
elementi pregovora i ne objasne jasno rezultati.

Ako se dode do reSenja, sastavlja se precizan novi ugovor u kome su
jasno navedeni svi uslovi i postignut dogovor izmedu dve strane. Ovo
neCe biti moguce ako postoje nereSeni problemi ili ako postignuto
reSenje zahteva preispitivanje istih ili novih problema koji mogu nastati
kao rezultat nereSenih pitanja i problema. Do sukoba dolazi kada se ono
Sto Zelimo razlikuje od onoga Sto moZemo da imamo (Withers, 2003).

Pregovaranje se smatra procesom razmene i osnova ovog procesa je
davanje i uzimanje razli¢itih valuta. Valute (vrednosti) definiSemo kao
»opipljive ili nematerijalne resurse koji imaju zapaZenu vrednost za
stranu koja ih prima. NajceSca valuta je novac medu svim valutama koje
se svakodnevno menjaju. Pregovaranje je kada u razmenu uklju¢imo vise
valuta” (Gosselin, 2007).

KARAKTERISTIKE USPESNOG POSLOVNOG PREGOVARACA

Pregovara¢i sa velikim iskustvom jasno se razlikuju po nekim
sposobnostima i osobinama svog karaktera, ali na sve uti¢u
karakteristike pregovaracke li¢nosti, pa je moguce razlikovati:
dominantnog pregovaraca, ekstrovertnog pregovaraca, introvertnog
pregovaraca, nevinog, glumca, filozofa i staratelja (Lester, 1997).

Medutim, svaki od njih ima sledece karakteristike (Vesi¢, 2011):

1) Sklonost pregovaranju

Svaki uspeSan pregovaraC polazi od pretpostavke da je sve podloZno
pregovaranju, da nema zabranjenih tema i ,konkretnih” stavova. Ne
prihvata niti veruje bezuslovno u sve Sto mu se kaZe i spreman je da
otvori svaku temu koju smatra vaznom. Istovremeno, uvek pokusava da
zaStiti svoje interese, ali ne bez uvaZavanja interesa svojih protivnika.

2) Vestina sluSanja

U interesu dobrog pregovaraca je da ima sve relevantne informacije. Zato
je izuzetno vazno saslusati sve stavove protivnika. Sagovornik uvek treba
da govori viSe, a idealno je da vi govorite 30%, a va$ sagovornik 70%.
Pregovara¢ ne sme da se plasi da trazi viSe pojaSnjenja o bilo kom
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detalju, kako bi izbegao nejasnoce i nesporazume, ali uvek prati ,govor
tela” koji moZe dati signale o pravoj prirodi problema.

3) Velika ocekivanja

Uspesni pregovaraci su optimisti koji imaju velike ambicije i oc¢ekivanja.
Ako ocekujete malo, verovatno Cete i dobiti malo. Ako ocekujete mnogo,
imate dobre Sanse da dobijete nesto od toga.

4) Vestina ispitivanja

Neophodno je dobiti Sto viSe stvarnih informacija, pa iskusni pregovaraci
znaju da moraju da postave mnogo konkretnih pitanja. Na ovaj nacin se
pokazuje i poStovanje prema protivniku, jer se kroz razgovor i traZenje
saveta cilja na konkretan problem uz uvaZavanje sagovornika i njegovog
miSljenja i stavova.

5) Strpljenje

Prednost i superiornost u pregovaranju uvek ima onaj ko nije opterecen
hitnoS$¢u reSavanja problema, ili onaj ko se kao takav predstavlja drugoj
strani. Stranka pod teretom hitnosti je u nepovoljnom polozaju, jer je
sklona da pristane na nepovoljnija reSenja. Strpljenje vam daje priliku da
razmislite o stvarima, a to skida pritisak sa druge strane, posebno ako joj
je stalo da Sto pre zakljuci posao.

6) Fleksibilnost

U poslovanju je ova karakteristika izuzetno vaZna, jer se okolnosti stalno
menjaju. Prilikom pregovora potrebno je imati adekvatne informacije i
biti spreman na ustupke, ako ¢e doneti neke druge prednosti koje
protivnik moZe da predlozi, ¢ak i ako se o ovim predlozima nije ni
razmiSljalo pre pocetka pregovora. Svakako, uspeSan poslovni
pregovarac je uvek spreman da razmotri bilo koje reSenje pre nego Sto ga
prihvati ili odbije na osnovu predrasuda ili nedovoljne informisanosti o
njemu.

7) Fokusiranje na zadovoljstvo sagovornika

Nije uvek moguce postici pozitivna i ravnopravna resenja za obe strane, ali je
svakako zadovoljstvo sagovornika pozitivan faktor za svakog pregovaraca, jer
stvara dobru atmosferu u kojoj postoji veca spremnost za postizanje daljih
dogovora. [stovremeno, potrebno je pozabaviti se interesima obe strane, kao i
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reSenjima koja mogu biti apsolutno Stetna i neprihvatljiva. Medutim, na¢in na
koji se sagovornici ponaSaju daje ton i atmosferu razgovora i neophodna je
tema kojom se strane moraju pozabaviti.

8) Sklonost preuzimanju rizika

Rizik je uvek prisutan i ne moZe se izbeci. Ipak, ponasanje pregovaraca
moZe ukazivati na spremnost da prihvati rizik, pa moZe do¢i do situacija
u kojima se postavlja ultimatum, podiZe tenzija i uspostavlja
demonstrativni ton.

9) Resavanje problema

Uspesni pregovaraci ne dozvoljavaju da im ose¢anja smetaju u postizanju
ciljeva, Sto je najbolji na¢in za uspeSno okoncanje pregovora.

10) Spremnost da ustanete i odete

Dobri pregovaraci uvek pokusavaju da imaju viSe opcija na raspolaganju.
Ako zavise samo od jedne opcije - a to je uspeSno okoncanje pregovora,
oni sebi uskracuju pravo da kazu ,ne”, ustanu i odu, ¢ime se dovode u
inferioran i teZzak polozaj.

Pregovaranje u poslovnom okruZenju obi¢no se povezuje sa dve oblasti:
prva je komercijalna, a druga su medusobni odnosi unutar industrije.
Medutim, postoje mnoge druge oblasti u kojima je korisno imati
pregovaracke vestine: pregovaranje o vremenu i nacinu isporuke, duZini
i vremenu odmora zaposlenih, rasporedu odrzavanja sastanaka (Baines,
1994).

ULOGA PSIHOLOGIJE U USPESNOM PREGOVARANJU

Prema istraZivanjima iz oblasti psihologije i primenjenim na konkretnu
temu, vodece pozicije u pregovorima su da samopouzdanje pregovaraca i
stav koji zauzimaju daju ton daljem toku razgovora. Prilikom susreta,
prvi utisci se sticu u prvih pet minuta sastanka i taj prvi utisak utice na
atmosferu koja Ce se stvoriti u daljem toku razgovora.

Jedan od elemenata koji se pojavljuje je koncept moc¢i, opisan kao
potencijal za promenu tudih stavova i ponaSanja koje pojedinac ima u
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datoj situaciji. Aktivirana mo¢ predstavlja uticaj (mo¢ u akciji), stvarne
poruke i taktike koje pojedinac koristi da promeni stavove i/ili ponaSanje
drugih (Lewicki et al., 2006; Dobrijevi¢, 2009). Uvek je vaZno uspostaviti
odnos saradnje i kooperativnog ponasanja. Nije moguce uspesSno voditi
pregovore kada strane imaju utisak da ih protivnik posmatra kao
konkurenciju i da nije spreman da saraduje.

Neophodno je ista¢i suStinu teme i poentu izlaganja, kao i zakljucak.
Odredene karakteristike govornika, kao Sto su smisao za kreativnost,
humor i improvizacija, neophodne su za uspe$an monolog (Marinkovi¢,
2003). Vreme igra veoma vaZznu ulogu u pregovorima, pa se sa sve ve¢im
pritiskom izdvajaju vesti pregovaraci, dok se slabiji pregovaraci nadu u
situaciji da im se strategija uruSava i pocinju da prave neplanirane
ustupke i prihvataju gora resenja.

Prema razlicitim teoreticarima, uticaj licnosti na uspeh pregovora varira.
Sonfild smatra da ne postoji direktna korelacija izmedu li¢nih
karakteristika pregovaraca i postignutih rezultata. Prema njegovim
reCima, uspeSan pregovor je dogovor Kkoji je Sto je moguce blizZi
kona¢nom prihvatljivom reSenju druge strane (Schoenfield, 1983)
(Bisno, 1988). S druge strane, postoje €ak i nau¢ni dokazi da odredeni
tipovi ljudi mogu biti uspesniji u pregovorima vezanim za integracije, a
potpuno drugaciji u konkurentskim pregovorima (Levicki et al., 2006).

Ljudi koji prave male ustupke tokom pregovora postiZu povoljnije
rezultate, a za izuzetno brze poslove preferiraju se vesti pregovaraci.
Pregovarac¢i koji veruju drugoj strani imaju vecu verovatno¢u da
pregovaraju i imaju viSe fleksibilnosti u pronalaZenju reSenja. Takode,
reputacija pregovaraca utie na spremnost da se sporazum prihvati, jer
se smatra garancijom efektivnosti implementacije reSenja. Prisustvo
javnosti na taj nacin motiviSe pregovarace da nadu pozitivne a izbegavaju
negativne ocene.

Pregovaraci koji su eticki veoma fleksibilni ponasSaju se kooperativnije od
onih koji imaju krute eticke stavove. Kada je re¢ o vaznim slucajevima,
formalne procedure moraju da prate dogovore, a ceni se prisustvo trece
(neutralne) strane, jer se na taj nacin unosi element neutralnosti i
nepristrasnog misljenja. Pritisak vremenskog ograniCenja povecava
verovatnocCu postizanja sporazuma i ima tendenciju da se manifestuje u
smanjenju koli¢ine pregovarackih ocekivanja, zahteva i blefiranja do kojih
dolazi. Osim toga, pretnje upucene protivniku smanjuju mogucnost
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postizanja dogovora, dok obecanja obi¢no povecavaju verovatnocu
postizanja pozitivnog reSenja. Jedna od prednosti pregovaraca moze biti
»,domaci teren”. Takode, smatra se da uticaj ima i raspored prisutnih tokom
pregovora, pa se smatra da takmicari vole da sede jedni preko puta drugih, a
portparoli mnogo efikasnije komuniciraju ako sede jedan pored drugog.

ZAKLJUCAK

Kada bilo koja dva pojedinca, grupe, organizacije ili drzave dodu u
kontakt i pokuSaju da ostvare svoje ciljeve, njihov odnos postaje
nekompatibilan. Konflikt je vaZzan element meduljudskih odnosa, pa u
dana$njim organizacijama upravljanje konfliktima predstavlja veoma
vaznu menadzersku vestinu za normalno funkcionisanje preduzeca.

Ciljevi sukobljenih strana mogu biti od jednostavnog pokusSaja da
nateraju druge da prihvate njegov nacin razmiSljanja, preko
obezbedivanja prednosti nad resursima, do povrede ili eliminisanja
protivnicke strane. Umetnost pregovaranja je veStina neophodna za
postizanje sporazuma izmedu dve zainteresovane strane. Vesti
pregovaraci su visoko cenjeni i njihove sposobnosti se spremno
primenjuju u okolnostima kada ishod pregovora u velikoj meri utice na
dalje poslovanje ukljucenih strana.

Na kraju, ipak je potrebno proceniti najbolje reSenje sa pozicije svake
strane ponaosob: ponekad je dobro naci reSenje gde ¢e obe strane biti
zadovoljne i odrzavati dobre odnose, makar i po cenu ustupaka, ali uz
dugorocne prednosti. ReSenje ¢e zavisiti od konkretne situacije i cilja koji
se Zeli postici, ali je u svakom slucaju jasno da je neophodna izuzetna
stru¢nost u ovoj oblasti da bi se neko nazvao profesionalnim
pregovaracem, koji ¢e pomoci da se poslovanje nastavi u boljim uslovima
nakon postizanja adekvatnog sporazuma izmedu stranaka.
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THE ROLE AND IMPORTANCE OF GOOD BUSINESS

NEGOTIATION SKILLS FOR MODERN MANAGERS

Filip Cvetkovi¢
Maja S. Kovadevié
Aleksandar Stankovi¢
Dejan Andrejevi¢
Mihajlo Filev

Abstract: Negotiating represents a skill that is present in every aspect
of life, whether it is everyday negotiations over simple matters, or
business negotiations, which are the primary focus of this paper.
Negotiation always occurs between two interested parties. This skill
has existed as long as humankind, but it has never been as important
as it is today. Trade gave rise to the phenomenon of negotiation,
which, in ancient times, replaced violent seizure and thefi. Today,
business negotiation is a highly valued skill. Not every negotiator
possesses a natural talent for negotiation, which is why many
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researchers have dedicated themselves to studying this skill,
developing a wide range of theoretical frameworks to help people
learn and refine their negotiation abilities. These foundational
principles are the subject of this paper, along with the main elements
of business negotiation, the characteristics of a successful negotiator,
and numerous recommendations for honing business communication
and negotiation skills. The aim of this research is to highlight the
significance of the manager’s role and to demonstrate that effective
business negotiation requires knowledge, precision, and the ability to
assess psychological factors.

Keywords: business negotiations, negotiation skill, characteristics of
negotiators, negotiation psychology, negotiating counterpart.



