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Pregovaranje i pregovaracke taktike u obrazovanju

SAZETAK

Pregovaranje je sastavni dio svakidaSnjice kako u zivotu, tako i u obrazovanju. Ucestalo
komuniciranje i pregovaranje izmedu ucitelja i ucenika u osnovnim Skolama nije nikakva
novost, no postoje li problemi, kako ucitelji 1 ostalo osoblje komunicira s u¢enicima, koliko je
takav nacin komunikacije uspjeSan te koliko se dobro snalaze u svemu tome tema je ovog
diplomskog rada. Postavljene su dvije hipoteze koje ¢e se ispitati u ovom radu. Prva hipoteza
pretpostavlja da djelatnici Skole smatraju kako je poslovno pregovaranje korisno za uspostavu
kvalitetnije komunikacije, suradnickog odnosa te je zasluzno za uspjeh u pregovorima s
ucenicima, dok druga hipoteza pretpostavlja da poslovno pregovaranje i pregovaracke taktike
nisu potrebne u obrazovanju jer imaju smisla jedino u ekonomiji i poduzetnistvu. Ciljevi rada
su otkriti povezanost i korisnost uporabe poslovnog pregovaranja u obrazovanju, utvrditi
poznavanje vjeStina pregovaranja u struci obrazovanja i dokazati korisnost stalne uporabe
pregovaranja u procesu izobrazbe u¢enika. Koriste¢i metodu ispitivanja utvrdit ¢e se uspjesnost
poslovno-pregovarackih vjestina i taktika u obrazovanju. Ispitat ¢e se uspjeSnost poslovnog
pregovaranja u obrazovanju, opcenito se dotaknuti poslovnog pregovaranja, vrsti pregovaranja,
pripreme i planiranja poslovnog pregovaranja, komunikacijskih vjestina, pregovarackih taktika
te vjestina koje omogucuju pregovaranje. U empirijskom dijelu rada prokomentirat ¢e se
rezultati istrazivanja te zakljuciti koliko je korisno poslovno pregovaranje kao vjeStina u
obrazovanju, je li potrebno dodatno educirati ucitelje kako uspjeSno pregovarati 1 posti¢i Zeljene

rezultate s ucenicima, te koliko to znanje smatraju korisnim u svom radu.

Kljuéne rije¢i: pregovaranje, obrazovanje, taktike, vjestine



Negotiation and negotiation tactics in education

ABSTRACT

Negotiation is an integral part of everyday life, both in life and in education. Frequent
communication and negotiation between teachers and students in elementary schools is nothing
new, but whether there are problems, how teachers and other staff communicate with students,
how successful such a method of communication is and how well they manage in all this is the
subject of this diploma thesis. There are two hypotheses that we will examine in this paper. The
first hypothesis assumes that school employees believe that business negotiation is useful for
establishing better communication, collaborative relationships and is responsible for success in
negotiations with students, while the second hypothesis assumes that business negotiation and
negotiation tactics are not necessary in education because they only make sense in economics
and entrepreneurship. The goals of the work are to reveal the connection and usefulness of the
use of business negotiation in education, to determine the knowledge of negotiation skills in the
education profession and to prove the usefulness of the constant use of negotiation in the
process of training students. Using the test method, the effectiveness of business-negotiation
skills and tactics in education will be determined. The effectiveness of business negotiation in
education will be examined, business negotiation in general, the type of negotiation, preparation
and planning of business negotiation, communication skills, negotiation tactics and skills that
enable negotiation will be examined. The empirical part of the paper will comment on the
results of the questionnaire and conclude how useful business negotiation is as a skill in
education, whether it is necessary to further educate teachers on how to successfully negotiate
and achieve the desired results with students, and how useful they consider this knowledge in

their work.

Keywords: negotiation, education, tactics, skills
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1.Uvod

Pregovaranje je oblik komuniciranja koji ne zahvac¢a samo poslovni zZivot, ve¢ 1 privatni zivot.
O njegovoj vaznosti ovise mnogi osobni i poslovni uspjesi. U odredenim se okvirima
pregovaranje moze smatrati vjeStinom s obzirom na to da nije svaki poslodavac, voditelj,
prodavaé, drugim rijeima pregovara¢ sposoban ostvariti svoje ciljeve i prepreke koje mu stoje

na tome putu.

Pregovaranje se smatra postupnim procesom, tako Lewicky i dr. (2015) navodi da je prije ulaska
U sam proces pregovaranja potrebno ispitati interese koje pregovara¢ ima, kolika je njihova

vrijednost te koliko je spreman zrtvovati da bi ga ostvario.

Kao $to svaka osoba nije ista ili jednako razmislja, tako ne postoji jedan jedinstveni obrazac
koji se pokazao kao uspjesna formula u pregovaranju, niti postoje neka jedinstvena pravila koja
jamce uspjeh. Specificnost svake pojedine situacije jest bas u tome da je svaka osobnost
drugacija te ba$§ zbog toga pregovaranje ¢ini kompleksnom aktivno$¢éu. Pregovaranje daje
detaljan uvid u osobnost, na¢in rada i interese pregovaraca ako se na to uistinu obrati pozornost.
Ono je aktivan proces u kojemu je sve promjenjive naravi, pa bili to i interesi obiju strana u
pregovarackom procesu. Moze se reci da je pregovaranje i vjestina i umijece upravo zbog toga
Sto je prisutno u svako doba i u svakom podrucju Zivota, od djece koja kroz igru pregovaraju i
dogovaraju pravila igre do odraslih koji traze gdje ¢e provesti ljetovanje. Nedostatak
razumijevanja procesa pregovaranja te izostanak pregovarackih vjestina, nedostatak strpljenja,
nedovoljno slusanje i razumijevanje izmedu dviju strana cesto su uzroci slabog uspjeha

(Tomasevi¢ LiSanin, 2010).

Ako se pregovaranju pristupi ispravno, ono moze biti karta za rjeSavanje sukoba, stjecanje
medusobnog poStovanja temeljeno na iskrenoj komunikaciji u partnerskim odnosima te razvoj

kreativnosti koje znaci dobitak za obje strane.



2. Metodologija rada

Daljnja poglavlja obuhvacaju cilj i predmet rada, potom metode rada koje su upotrijebljene i na

kraju strukturu rada.

2.1. Predmet i cilj rada

Predmet rada analizirati je i utvrditi uporabu i uspjeSnost pregovarackih taktika u obrazovanju.
Sukladno tome proizlaze odredeni ciljevi koji se odnose na analizu utjecaja poslovnog
pregovaranja i pregovarackih taktika u obrazovanju. Ciljevi rada su: otkriti povezanost i
korisnost uporabe poslovnog pregovaranja u obrazovanju, utvrditi poznavanje vjeStina
pregovaranja u obrazovanju i dokazati korisnost stalne uporabe pregovaranja u procesu
izobrazbe ucenika. je utvrditi koliko je korisno djelatnicima $kole poznavati taktike i vjestine
poslovnog pregovaranja, te kakvi su rezultati dobrog poznavanja pregovaranja u komunikaciji
medu ucenicima — uciteljima i djelatnicima Skole; u empirijskom dijelu ispitali smo djelatnike
o poznavanju i koriStenju pregovaranja, koliko je uspjesno, kakve rezultate daje pregovaranje

te smatraju li da je korisno izu€avati ovaj predmet i dodatno ga usavrSavati.

2.2. Metode rada

Teorijski dio rada obuhvaca struénu literaturu, znanstvene i istrazivacke radove koji se odnose
na pregovaranje, ukljucujuci pregovaracke vjestine 1 strategije u obrazovanju. Nadalje, sadrzi
razliite internetske i1zvore. Prakti¢ni dio rada potkrepljen je empirijskim istrazivanjem koje je
provedeno metodom ispitivanja u osnovnoj $koli ,,August Cesarec* u Ivankovu. Empirijsko i
teorijsko istrazivanje provedeno je pomocu induktivne i deduktivne metode, zatim analize,

sinteze, generalizacije, kompilacije i deskripcije.

2.3. Hipoteze istraZivanja

Rad pretpostavlja dvije hipoteze koje su se nastojale dokazati navedenim empirijskim

istrazivanjem. Na taj se nacin nastojala provjeriti i ispitati tocnost tih hipoteza.

H1: Djelatnici Skole smatraju da je poslovno pregovaranje korisno za uspostavu kvalitetnije

komunikacije, suradnickog odnosa te je zasluzno za uspjeh u pregovorima s u¢enicima.



Poslovno pregovaranje ima veliku prednost jer je dio svakidaSnjice i poznavanjem taktika,
vjestina i strategija poslovnog pregovaranja, svakodnevni izazovi i ishodi pregovaranja postaju
laksi.

H2: Poslovno pregovaranje i pregovaracke taktike nisu potrebne u obrazovanju jer imaju smisla

jedino u ekonomiji i poduzetnistvu.

Navedena hipoteza pretpostavlja da poslovno pregovaranje nije nuzno za poznavati, koristiti ili
izuCavati u obrazovanju jer se smatra korisnom disciplinom jedino u smjeru ekonomije i

poduzetnistva. S uéenicima se moze dogovoriti i samo koristeci psihologiju i otvoren razgovor.

2.4. Struktura rada

Diplomski rad se sastoji od Sest poglavlja. Prvo je uvodno poglavlje, te slijedi poglavije
metodologije rada. Trec¢e poglavlje donosi teorijsku podlogu pregovaranja. Potpoglavlje donose
vrste pregovaranja, zatim pripremu i planiranje poslovnog pregovaranja, strategije
pregovaranja, pregovaracke taktike i vjestine u ulozi pregovaranja. Cetvrto poglavlje analizira
poslovno pregovaranje u obrazovanju, zatim slijedi empirijsko istraZivanje primjene poslovno-

pregovarackih taktika u obrazovanju, opis istrazivanja i rezultati istraZivanja i zakljucak teme.



3. Poslovno pregovaranje

Hodemo kupiti kuéu na selu ili stan u gradu?, Kada éemo i gdje ¢emo na more?, Sto éemo
udiniti ako nas preduhitre i postave situaciju u svoju korist?, Sto ako ne uspijemo u svom
naumu?, Koliko djece ¢emo imati?, Ho¢emo se pridruziti druzenju ili ne?, itd. Ponekad zivot
donese situacije ili pitanja, a da nismo niti svjesni §to ta pitanja predstavljaju u zivotu, na koju
etapu nas podiZu, za §to nas pripremaju, Sto sve mozemo posti¢i ako se znamo nositi s tim
pitanjima, s takvim teskim problemima, ako znamo ostati mirni u situacijama koje nas ,,izuvaju
iz cipela®, ako pokuSamo iz najgorega ili onoga $to nam je ponudeno, nauciti i uciniti nesto
veliko i dobro, ,natjerati vodu na svoj mlin“. Naime, ovakva pitanja, scenariji takozvanog
pregovaranja su sastavni dijelovi Zivota. Bez da i znamo od malih nogu pregovaramo,
dogovaramo, pokusavamo zivot prilagoditi jedni drugima, suzivjeti u miru, pokusavamo ciljeve

i planove ostvariti medusobno u obitelji, na poslu, zajednici, poslovnim grupama, itd.

TomaSevi¢ LiSanin (2010:430) kaze kako je pregovaranje specificna meduljudska
komunikacija koja se proucava i analizira iz razli¢itih kutova gledanja, iz razli¢itih perspektiva.
Pregovaranje istovremeno predstavlja znanost i vjeStinu. TomaSevi¢ LiSanin, (2004:144)
objasnjava kako u okviru vjeStine pregovaranje podrazumijeva odredena ponasanja,
sposobnosti, umijeca i iskustva koje pojedinac i organizacija ostvaruju praksom, vjezbom,
iskustvom, itd. Dodaje kako ponekad uzrok moZe biti 1 prirodan dar, kada je rije¢ o posebno
nadarenim pojedincima. Sto se ti¢e sloZenijih poslovnih i drugih odnosa gdje je predvidivost
pojedinaca 1 situacija nemoguca, smatra kako je potrebno puno viSe znanja i osobne
posvecenosti koje se manifestiraju u temeljitim i ozbiljnim pripremama za svaki pregovaracki

susret.

Pregovaranje je oduvijek prisutno medu ljudima, a njezino je sustavno proucavanje zapocelo
Sezdesetih godina dvadesetog stolje¢a (Tomasevi¢ LiSanin, 2004:144). Vaznost pregovaranja
kao zasebne ljudske aktivnosti i kao procesa is¢itava prvenstveno, u njegovoj ulozi u zivotu.
Promatran 1 proucavan s razli¢itih gledista, bilo ekonomskog, bihevioristickog, etickog,
komunikacijskog, pravnog, kulturnog, itd., u svima se isti¢e kao interdisciplinarni fenomen
(Segetlija, 2009:9).



3.1. Definiranje pregovaranja

Kako bi se shvatila svrha i uloga pregovaranja u drustvu te ga uspjesno izolirali od ostalih
naéina komuniciranja, treba uzeti u obzir razlicite perspektive, tomu slijede i razli¢ite definicije
poslovnog pregovaranja. Najpoznatija definicija poslovnog pregovaranja kaze: ,,Pregovaranje
je eksplicitna, dobrovoljno dogovorena razmjena izmedu ljudi koji Zele nesto jedan od drugoga*
ili kako navodi i obrazlaze sam autor, to je ,,proces putem kojega iznalazimo uvjete za dobivanje
onoga §to Zelimo od nekoga tko Zeli nesto od nas“ (TomaSevi¢ LiSanin, 2010:431). Segetlija
(2009) definira pregovaranje kao ,,Kontrolirani komunikacijski proces s ciljem rjeSavanja
sukoba interesa dviju ili viS§e razumnih pregovarackih strana®. Fisher i Ury (1990) reci ¢e da je
pregovaranje nain ostvarivanja vlastitih interesa ¢iji je oblik komuniciranja poseban zbog
takozvane komunikacije ,,naprijed-nazad®, koja je oblikovana za postizanje sporazuma, i ima

smisla i odvija se u onim situacijama kada druga strana i vi imate zajednicke interese, ali i one

koji su suprotni.

Prema Lewciky i dr. (2015), pregovaranje ,nije samo uobicajeno nego i presudno® radi
postizanja odredenog Zivotnog standarda. Isti autor navodi kako narav ljudskih potreba u
mnogim slucajevima tezi komplementarnosti; ,,Pregovaranje je proces kojim pokuSavamo
uvjeriti druge da nam pomognu u ostvarenju nasih potreba, dok mi istodobno vodimo rac¢una o

njihovim potrebama*®.

Vukmir (2001) istice kako svaki pojedinac ima iskustvo pregovaranja te objektivnim pogledom
na sam pregovaracki proces kojega je bio dio moze zakljuciti kako ishod pregovarackog procesa
ovisi o strategijama koje se koriste kako bi se ostvarili osobni interesi. Te Ce strategije
ukljucivati nacin i vrijeme iznoSenja zahtjeva suprotnoj strani, sposobnost iznoSenja prijedloga

poZeljnim te prihvatljivim drugoj strani.

3.2. Interesi pregovarackog procesa

Na temelju prethodno navedenih definicija poslovnog pregovaranja zakljuak je da se
pregovaranje promatra kao nacin ostvarivanja vlastitih interesa koji ¢e biti ishod suocavanja s
izazovima, odnosno pozitivne procjene kako druga strana moze pomocéi u povoljnijem
rjeSavanju situacije. Vazno je istaknuti ¢injenicu da se dijelom pregovarackog procesa postaje

jedino ukoliko postoji uzajamna korist, odnosno pitanje kapaciteta i sposobnosti zadovoljavanja
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tudih interesa, ali u isto vrijeme i1 osobnih. Pregovaranje je nacin svojevoljnog razmjenjivanja
dobara, Sto ovisi o interesu obiju strana. Ukoliko postoje nametnuta rjeSenja, tada se vise ne
govori o pregovaranju ve¢ o prisili, a ona je najmanje civilizirana alternativa koja dolazi u obzir
u pregovorima i ¢esto izaziva sukobe koji se nanovo trebaju okoncati pregovorima (Tomasevié¢

Lisanin 1 dr, 2019).

,Pregovori prestaju biti pregovori kada je jedna od strana ostala bespomoc¢na bilo psihicki, bilo
fizicki ili politicki i nije joj ostavljena moguénost da moze re¢i 'ne™ (Dobrijevi¢, 2011:70).
Spomenuta autorica govori kako za pregovaranje postoji i naziv ,,igra zivota“ zato $to svaki put
kada se pokusava rijesiti sukob, izmiriti strane koje su se zavadile, kada je zelja uspostaviti

dobre odnose ili se prilagoditi u nekim odnosima zapravo se igra ,,igra Zivota“.

Kada je rijeci o rjesavanju konflikata identificirana su ,,dva opca procesa koja obi¢no dovode i
do razlicitih ishoda; integrativni i distributivni procesi“ (Segetlija, 2009). Tomasevi¢ Lisanin
(2010) navodi kako je potrebno ostati usredotoCen na interese koje Se planira ostvariti u
pregovorima, pri tom postujuéi interese druge strane te ne ugrozavajuci postojeéi ili zeljeni
odnos s drugom stranom jer osjetljivost, odnosno, empatija prema drugima, ali i osjetljivost na
ostvarenje pozitivnog ishoda za sebe dovodi do povoljnih uvjeta za ponovljeni i kontinuirani
suradnicki, iskreni odnos, u kojemu ¢e biti zadovoljene obje strane i gdje se umanjuje bilo kakva

vjerojatnost za dolazak u sukob s drugom stranom.

3.3. Priprema i planiranje poslovnog pregovaranja

U pregovarackom procesu posebno je vazna priprema za pregovore. Ta ¢e priprema obuhvacati
prvenstveno utvrdivanje vlastitih interesa, potom pretpostavljanje interesa drugih strana te ono
Sto se nudi ne ostajuci bez vlastitih interesa. Planiranje ¢e tako biti smatrano glavnom karikom
u uspjesnosti pregovaranja koje obuhvaca pristupanje pregovarackom procesu sa svih moguéih
aspekata ukljucujuci i moguée probleme. Ucinkovit pristup pregovaranju znacilo bi sagledati
ga kao cjelinu koja se sastoji od medusobno povezanih razli¢itih elemenata. Ti elementi svojom
logicnoS$¢u omogucuju pregovaraima predvidjeti tijek pregovaranja. Pregovaranje nije
staticno, smatra se dinami¢nim jer zahtijeva neprestanu pozornost pregovaraca kako bi uspjesno
uocio prijelaze kroz faze pregovaranja koje ¢e ga dovesti do kona¢nog sporazuma. Predvidanje
pregovarackog procesa potiCe pripravnost na iznenadne situacije, Stiti od neugodnih
iznenadenja, od nesnalazenja i gubljenja u cijelom procesu (TomaSevi¢ LiSanin, 2009). No,

nemoguce je sve predvidjeti, stoga je vazno elemente koje je moguce unaprijed, ali i za vrijeme
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samog procesa uvidjeti i prepoznati, zatim i iskoristiti kako bi se izbjegla opasnost za
ostvarivanje nasih interesa. Ovakav pristup je vazan upravo zbog toga Sto svaka nespremnost i

»iznenadenje* utjeu na pregovaracku polugu i na odnos snaga u pregovorima.

Svakom se pregovarackom procesu treba pristupati zasebno s obzirom na to da svaki puta
sudjeluju razliciti ljudi, drugaciji je predmet o kojemu se raspravlja, vrsta ambijenta, vrste
rjesenja koja se traze, pa 1 sam nacin kako se do tih rjeSenja dolazi. Stoga, preporucljivo je
pazljivo 1 sigurno napredovanje iz koraka u korak, to nam osigurava najsigurniji nacin za

pristizanje kona¢nom cilju — postizanju sporazuma (Tomasevi¢ Lisanin, 2010).

Za osmiSljavanje primjenjive strategije potrebno je detaljno planiranje, predvidanje situacija te

upotreba resursa koji su neophodni za pregovaracki proces (Tomasevi¢ LiSanin, 2004).

Karakteristike dobrog pregovaraca dokazao je Rackham Cije je istrazivanje 1980. godine
dokazalo kako vjesti pregovaraci uzimaju u obzir sve moguce oblike odvijanja pregovarackog
procesa, ulazu u interes druge strane pritom ostvarujuci svoje ili uzimajuci u obzir do koje mjere
smiju zrtvovati svoje interese radi ostvarivanja suradnje s drugom stranom (Lewicky i dr.,

2009:102-103).

Prema Tomasevi¢ LiSanin (2004:148-149) pregovaranju u poduzeéu potrebno je pristupiti
strateski, odnosno rukovoditi se napucima Jeffa Weissa u kojem se navodi najuspjesniji oblik

pregovaranja. Weiss navodi pet sekvencijalnih i meduovisnih faza:

1) Uspostava i odrzavanje unutarnje uskladenosti postupaka i podrazavajucih procesa

2) Davanje naputaka i nedvosmislenih smjernica

3) Konkretna priprema

4) Pregovaranje

5) Revizija, odnosno preispitivanje okoncanih pregovora te ucenje na temelju dobivenih

spoznaja.

Prva faza se odnosi na smjernice koje medusobno donose pregovaracki timovi. Te smjernice
sluze kao zastita od nejasnoca 1 zbunjivanja prilikom postavljanja cilja u pregovorima i razloga
zbog kojega se pristalo pregovarati. Potrebno je znati vlastite motive pregovaranja, ali takoder
1 motive suprotne strane. Ovdje je vazno napomenuti kako je vazno razmisljati i o alternativama
1 zamjenama. Pregovaracki tim mora biti upoznat s minimalnim ishodom pregovora, ali i1 sa
mjerilima uspjesnosti njihova pregovaranja. Smjernice se odnose na klju¢ne odluke i procese

koje ili odobravaju ili same donose vi$e razine menadzmenta (Segetlija, 2009:17).



Druga faza obuhvaca pruZanje savjeta i nedvosmislenih uputa. Vazno je navesti pregovarackom
timu koji su klju¢ni interesi koje je nuzno ostvariti za vrijeme pregovora, koji su kriteriji na
temelju kojih pregovara¢i mogu valorizirati mogucéa rjeSenja, koja su signalna stanja kada treba
izacl iz pregovora i navesti koje su najbolje alternative pretpostavljenom sporazumu. Nuzno je
istaknuti ciljeve vezane uz radne odnose kojima treba stremiti tijekom pregovora (Tomasevi¢
Lisanin, 2004).

U tre¢oj fazi dogadaju se konkretne pripreme. Tre¢a faza obuhvaca sastanke, zajedniCke
boravke kojima je cilj utvrditi osnovna pravila procesa pregovaranja i definirati odluke o
upravljanju predvidivim elementima pregovarackog procesa. Vazno je naglasiti da je ovakvu
pripremu moguce temeljiti uz uporabu intraneta, suvremenih softverskih i hardverskih rjesenja,
vlastitih baza podataka, materijala i obrazaca za organizaciju timova kao i analiti¢ka sredstva

za bolje razumijevanje druge strane (Tomasevi¢ LiSanin, 2004).

Cetvrta faza obuhvaéa pregovaranje. Cak i na mjestu i u trenutku odvijanja pregovora, kada
strane sjednu za pregovaracki stol, moguce je poboljSati nacin vodenja pregovora. Takoder je
moguce razviti i vlastite biljeske u kojima je prikupljena mudrost iskusnih pregovaraca o tome
kako pregovarati s razli¢itim tipovima klijenata i kako se ponasati u odredenim, ponekad i

neugodnim, iznenadnim situacijama (TomaSevi¢ LiSanin, 2004).

U petoj fazi preispituje se okoncanje postignutih pregovora. Za te svrhe moguce je koristiti
spise u koje se upisuju iskustva i lekcije o tome §to je i na koji na¢in pomoglo i dovelo do cilja
uc¢inkovitog pregovaranja ili §to ga je na bilo koji nacin ugrozilo. Obrasce ove vrste korisno je
unijeti u vlastite alate i baze podataka kako bi uvijek bili pri ruci za buduce pregovore (Segetlija,
2009). Za dobrog pregovaraca ne postoji izgovor niti izlika da nije o¢ekivao nesto ili se dobro
pripremio. Dovoljan broj prikupljenih, korisnih i obradenih informacija dovodi ga u situaciju
da se prilagodi okolnostima, trudeci se ostati stalozen tako da ga niSta ne moze iznenaditi ili
izbaciti iz takta Cak i u situacijama kada atmosfera postaje napeta ili puna ,iznenadenja“.
Prilagodavanje novonastalim situacijama zahtjeva unaprijed pripremljene strategije i taktike

(Tomasevi¢ LiSanin, 2004).



3.4.Vrste pregovaranja

Postoje dvije psiholoske teorije kojima se objasnjavaju opre¢no postavljena nacela ili ponasanja
u pregovorima. lzrazi win-lose i win-win popularni su izrazi koji se koriste kao temeljni

pregovaracki pristupi (TomasSevi¢ LiSanin i dr, 2019).
» Distributivno ili win-lose pregovaranje

Distributivno pregovaranje ili konkurentsko pregovaranje karakteristi¢no je po tome §to jedan
pregovara¢ dobiva ono §to drugi gubi, odnosno - “win®“ (pobjedujem) — ,, lose*“(gubis). Cilj
takvog pregovaranja za svaku od strana je samostalno dobiti $to vec¢i dio predmeta pregovora,
dok bi druga strana trebala dobiti samo preostali dio (Poell i dr., 2023). Rije¢ je o dijeljenju
onoga $to je raspolozivo (Tomasevi¢ Lisanin, 2010). Distributivno pregovaranje ima smisla u
situacijama kada su resursi ograni¢eni, odnosno kada zauzimanje za sebe i vlastite interese ima
smisla, normalno je, ¢ak oCekivano. U stvarnosti ne postoji puno ¢istih distributivnih situacija
u kojima ne postoji mjesto za suradnju ili veci prostor za pregovore (Tomasevi¢ Lisanin, 2010).
U distributivnom pristupu taktika pregovaraca jedne strane je uvjeriti suprotnu stranu da
prihvate postavljeni cilj, pri ¢emu se jo$§ dodatno suprotnu stranu pokuSava uvjeriti kako je
njezin cilj manje pravi¢an (Baber i Fletcher — Chen, 2020). Ova vrsta pregovaranja koristi
razliCite taktike kako bi na kraju postigla ,,win“ rjesenje (Nigro i dr., 2006). Kod ovakvih
pregovora interesi pregovaraca se nalaze u sukobu, te oni sami nisu voljni davati informacije i
vrijednosne ustupke u postizanju dogovora, osim najnuznijeg. Zato je poznavanje vaznih
informacija tijekom distributivnog pregovaranja od presudne vaznosti. ,,Ukoliko druga strana
ne poznaje slabosti i stvarne preferencije, a s druge strane je upoznata s pregovarackim

snagama, tada se moze re¢i da se radi o povoljnoj situaciji i obrnuto* (Atkin i Rinehart, 2006).

Katani¢ (2018) navodi da se u ovoj vrsti pregovaranja moze oc¢ekivati o$triji kompetentniji
pristup kojim ¢e se pokusati maksimizirati osobna dobit. Ipak, zavisno od vaznosti odnosa i
reputacije koja se gradi te o0 Zeljenom pristupu pregovaraca pregovorima, kompetitivni pristup

moze biti 1 umjeren.



> Integrativno ili win-win pregovaranje

Rije¢ integrativan svodi se na okupljanje ili ujedinjavanje u jedinstvenu cjelinu, kombiniranje
koje stvara vece jedinice/vrijednosti (Stoshikj, 2014). Integrativno pregovaranje ili suradni¢ko
pregovaranje usredotoceno je na stvaranje vece koristi koje ¢e donijeti korist za obje strane. Cilj
integrativnog pregovaranja jest da se poveca vrijednost predmeta o kojemu se pregovara tako
da obje strane dobiju vise i budu zadovoljne (Zhang i dr., 2021). Tezi se posti¢i dvostruko
pobjednicko rjeSenje. Na pregovore se gleda kao na jednu od metoda rjeSavanja problema, gdje
se ratunajuci na iskrenost, otvorenost suradnji, zajedniStvu, kompromisima i minimiziranju
razlika, nastoji pronaci bolje rjeSenje od onoga koje je na samom pocetku dato. Kod
integrativnih pregovora interesi pregovaraca su uskladeni, a trajanje odnosa dugoro¢no (VO i

dr., 2007).

Tudor (1992) istice sljedeca nacela kojima bi se pregovaraci trebali voditi ako zele ,,win - win*

ishod pregovora:

Prihvacdanje opravdanih kompromisa
Razlikovanje izmedu vlastitih Zelja i potreba
Zelja za razotkrivanjem potreba drugih

TraZenje zajednickog izlaza iz situacija, ne izdvojenog

YV V. V V V

Spoznaja o tome kako su obje strane odgovorne za dvostruku pobjedu

Pored navedenih nacela za ,,win - win* pregovore Tudor (1992) takoder ukazuje na nacela za

ostale koncepte uspjesnih pregovora, a to su:

Umjereno taktiziranje
Timski duh

Give / get

Zastita osobnosti dionika
Vjera u zajednicku korist

Kontrola i zaStita vlastitih interesa

VvV V V V V V V

Potenciranje zdravog konflikta u svrhu ostvarenja interesa

Tudor (1992) istice da je temeljna razlika rezultata distributivnog i integrativnog pregovaranja
u Cinjenici da nakon distributivnog pregovaranja jedna strana gubi, sto za daljnju suradnju
dovodi do podjela, netrpeljivosti i neugodnih situacija u kojima obje strane trebaju nastaviti

raditi zajedno, $to esto moze biti uzrok prekida suradnje i zajedni¢kog rada, a nasuprot tome,
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integrativno pregovaranje stvara dugorocne dobre odnose, omogucuje pregovaracima da budu

pobjednici i to s obje strane, i pruza dobre temelje za daljnju suradnju.

U nastavku slijedi Tablica 1 koja prikazuje na koji nacin se postupa tijekom distributivnog i
integrativnog pregovaranja.

Tablica 1. Postupanja tijekom distributivnog i integrativnog pregovaranja (TomaSevié¢
LiSanin, 2024:143-158).

Konkurentsko/distributivno Suradnic¢ko/kreativno
»Ilvrda igra* ,»Postena igra“
Ostro/muski Njezno/zenski
Distributivno: analiziraj i podijeli Integrativno: integriraj i prosiri
Igraj igru u kojoj dobivas sve §to drugi Povecaj kola¢ (2+2=5)
izgubi (4-2-2=0)
Cjenkaj se oko svake stavke Pregovaraj oko cijelog paketa
Insistiraj na pozicijama Istrazi interese
Nadvladaj Misli i na druge

U Tablici 1 prikazana su postupanja tijekom konkurentskog i suradnickog pregovaranja u kojem
je vidljivo kako suradnicko pregovaranje stvara pozitivnu klimu i trajno dobre odnose, te je
dugoro¢no bolje rjesenje, dok s druge strane distributivno, odnosno konkurentsko ide na sve ili

niSta, nema namjeru nastaviti suradnju te zeli Sto prije ostvariti svoj cilj na ,,Zzestok* nacin.
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4, Pregovaracke taktike

Pregovaracke taktike su postupci koji se pazljivo, mudro planiraju i uz pomo¢ kojih se provodi
uspjeSan ishod pregovaranja. Ponekad taktike spasavaju raznorazne situacije, mogu biti
presudan potez u zakljucivanju pregovora (Klai¢, 1982). Iako nema negativno znacenje u
svakodnevnom govoru i u poslovnom izri¢aju, kada se govori o taktikama u pregovaranju onda
je moguce da mogu poprimiti i neka negativna svojstva. Pregovaranje zna do¢i do razine gdje
se ljudi poc¢nu koristiti manipulativnim metodama, psiholoSkim mehanizmima, $to za krajnji
cilj ima ostvarenje dominacije ili vece koristi za sebe, a na Stetu druge strane (Tomasevic¢

LiSanin, 2010).

Taktike i strategije usko su povezane, jer su taktike plan akcije putem kojih se provode
strategije. Cohen (1982) dodaje kako se jednom taktikom moze posti¢i vise efekata, a da se isti
cilj moze postici i s vise taktika. Tako se taktike odnose na sredstva i ciljeve pomocu kojih se
rjeSavaju problemi bilo meduljudski, bilo poslovni. Razli¢ite taktike se medusobno nadovezuju

1 zbog toga ih je potrebno provoditi po odredenom planu.

Rosi¢ (2008) navodi taktike u praksi pregovaranja, kao $to su suzdrzljivost, zurba, mijenjanje
razina, preuzimanje uloge nepopustljivog protivnika te zahtijevanje samo jednog dijela, a ne
cjeline. Prije odluke koju taktiku izabrati i za koju situaciju ju iskoristiti, dobro je razmisliti
prije nego $to se povuce bilo kakav potez. Taktike su prisutne u svim pregovorima, veliki su
pomagaci tijekom pregovaranja i neizostavni dio poslovno-pregovarakog svijeta, kao i u

odnosima roditelji — djeca, ucitelji — uéenici (Richards, 2018).

Taktike pregovaranja obuhvacaju veliki raspon vjeStina koje pregovaratu pomazu tijekom

pregovora kako bi osigurao ispunjenje postavljenog cilja.

Slika 1 prikazuje negativne taktike u pregovaranju.
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Slika 1. Autorski grafikon — Negativne taktike u pregovaranju (Tudor, 1992:118)

Takti¢ke metode se mogu dalje ras¢laniti ovako (Vukmir, 2001):
Manevri: a) taktika poopcéavanja ili detaljizacije problema;

b) taktika forsiranja ili bjezanja od teme
Varke: a) taktika visokog zahtjeva pa popustanje;

b) taktika ograni¢enih ovlastena

Obmana: a) krivo prikazivanje stvarne pregovaracke snage,

b) krivo prikazivanje glavnog cilja
Prijevara: a) taktika fiktivnih pregovora;

b) taktika podmetnutih (krivih) informacija

Ataci: a) taktika psiholoskog napada na osobnost;

b) taktika ucjene
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4.1. Vrste pregovarackih taktika

Korisno je upoznati uzi opus najceS¢e primjenjivanih taktika koje mogu pomoéi u
svakodnevnom Zivotu, u svakodnevnim iskustvima ukoliko se dogode sli¢ne situacije da ih

bude laksSe prepoznati i znati kako im pristupiti (Tomasevi¢ Lisanin, 2010):

a) Dobar decko, lo§ decko

b) Ograni¢ene ovlasti

c) Emotivni pritisak ili igranje na kartu emocija
d) Ograni¢eni prorac¢un

e) Taktika odvlacenja pozornosti ili taktika crvene haringe
f) ISCudavanje

g) Pokusni balon ili $to ako

h) TiSina kao sredstvo manipulacije

1) Vremenska stiska ili pritisak rokova

J) Nasi uvjeti ili uzmi ili ostavi

k) Kompromis ili dijeljenje razlike

I) Pobiranje vrhnja ili cherry picking

m) Konacna ponuda

U nastavku ¢e se detaljnije objasniti spomenute pregovaracke taktike.
a) Dobar decko, lo$ decko

Taktika ,,dobar decko, 10§ decko* je izvediva u timskom pregovaranju, na nacin da sudionici
iste pregovaraCke strane nastupe prema unaprijed dogovorenom i uvjeZbanom scenariju.
Primjena ove metode vidljiva je u detektivskim filmovima u situacijama sasluSavanja
osumnji¢enika. Prema tom scenariju Clan koji igra ulogu ,loSeg decka® nastupa vrlo
samouvjereno i agresivno te zauzima vrlo rigorozan stav (Tomasevi¢ Lianin,2010). Cesto se
kroz pregovaranje to odrzava u iznoSenju neopravdano visokih prohtjeva od druge strane, $to
najcesc¢e dovodi do granice bezobrazluka. Dok drugi ¢lan tima, koji ima ulogu ,,dobrog decka*
pokusava smiriti situaciju i razlju¢enog, nervoznog partnera, a sebe prikazati kao prijatelja koji
je na njegovoj strani, odnosno da radi za njegovo dobro. U takvoj situaciji iznosi nesto blaze i
naizgled prihvatljivije zahtjeve koje predstavlja kao win-win rjesSenje. Ovu stratesku igru treba

raspoznati kao takvu i ne treba prihvacati novi ,,poboljsani prijedlog®. Vrlo je mudro u ovakvoj
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situaciji pristupiti s dozom humora, pazeci da se ocuva obraz druge strane, upozoriti da je jasno
Sto pokusavaju uciniti i koji im je cilj te da odustanu jer u tom slucaju nestaje svaka mogucénost

za daljnje pregovore (Tomasevi¢ LiSanin, 2010).

b) Ograni¢ene ovlasti

Metoda ograni¢ene ovlasti, ukoliko se sluzi kao manipulativna taktika, inaCica je taktike ,,dobar
decko, los decko* samo S§to u ovoj taktici ,,loSeg decka* nema, nego se sugovornik koristi
njegovim neprisustvom i isprikom ,,kako nije mogao do¢i“, kao opravdanjem da nema ovlasti
donijeti konacnu odluku kako bi stvorio zastoj u pregovorima. Postavljajuéi se u poziciju da
suparnic¢ka strana ne moze iznijeti nikakve ustupke ili ponude niti pritiskati drugu stranu da
prihvati ponudu ili postignu moguénost da dodu do nekog zajednickog dogovora. Sluzi kao

obmana za smanjivanje razine zahtjeva prije sklapanja suradnje (Rackham, 1980).

c¢) Emotivni pritisak ili igranje na kartu emocija

Emocije su prirodna reakcija na pozitivne ili negativne okolnosti koje se dogadaju, u
pregovaranju se koriste kao taktika gdje pregovara¢ igra na kartu emocija jer smatra da su ljudi
pod utjecajem emocija skloni donositi nagle ustupke i popustiti pod pritiskom. Ukoliko se netko
okoristi ovom taktikom onda je jasno da nas je procitao i da vidi kako ne vladamo najbolje pod

emotivnim pritiskom te pokuSava iskoristiti situaciju u svoju korist (Tomasevi¢ LiSanin, 2010).

Osoba koja je sklona donositi nagle i ishitrene odluke dok je pod dojmom emocija, obi¢no nije
u stanju donijeti najbolje odluke iz razloga $to emocije imaju sposobnost da zasjene ili stvore
iskrivljenu sliku u naSem umu. Ukoliko netko zaigra na kartu emocija, to je zato Sto je vidno
svjestan naSeg stanja i Zeli to iskoristiti kako bismo pod emotivnim pritiskom popustili. Isto
tako, drugi slu¢aj moze biti da osoba pocne neopravdano vikati, histerizirati kako bi u nama
pobudila osje¢aj krivnje, jer smo mozda rekli neSto Sto je suprotnu stranu uzrujalo te da
popustimo pod pritiskom. Treba ostati smiren, zadrzati dostojanstvo i ukoliko se suprotna strana
povuce, napusti sastanak i ne vrati li se nakon primjerenog vremena, oti¢i i ostaviti do znanja

da imate drugog posla i da su svoju priliku iskoristili (TomaSevi¢ LiSanin, 2010).
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d) Ograniceni proracun

Taktikom ograni¢enog proraCuna kupac nastoji zadobiti odredene ustupke u cijeni,
opravdavajuci se kako na raspolaganju ima to¢no odredeni iznos sredstava. Ovo moze biti i
to¢na informacija, ali ipak bi bilo pametno provjeriti situaciju i istinitost proracuna ta namjere

pregovora (Baines, 1994).

TomasSevi¢ Lisanin (2010:504) navodi da raspoznavanjem namjere kod druge strane za
obmanom niskim proracunom kako bi isti dobio popust na konac¢ni iznos, sSmatra da ga nismo
uspjeli uvjeriti u prethodnim koracima u vrijednost rjeSenja koje nudimo. Autorica predlaze dva
moguca rjeSenja: prvo rjesenje je povecati predodzbu o vrijednosti ponudenog rjesenja, a drugo
rjeSenje je dati pregovaracu naslutiti kako popust moze ostvariti samo u slu¢aju poveéanja

koli¢ine proizvoda koji se kupuje, ukoliko to ide nama u korist.

e) ,,Crvena haringa“ ili taktika odvlacenja pozornosti

,»Crvena haringa“ je jedna u nizu taktika koje sluze za odvlacenje pozornosti. Naziv je dobila
iz britanske tradicije sportskog lova na lisice. Nakon §to se lisice predvidene za lov puste na
teren za njima polaze lovacki psi, no ako bi netko htio igrati prljavo i ste¢i prednost onda bi se
tragovi lisica prikrivali tako §to bi se na njih bacila smrdljiva riba “crvena haringa®, koja bi
zbunila pse te bi oni otisli u drugom smjeru. U prenesenom znacenju kao taktika u pregovaranju,
ona sluzi kako bi se pozornost kupca skrenula na neku sporednu, manje bitnu stvar za koju bi
kupac tokom rasprave o prijedlozima tvrdio da mu je vazna, medutim njome se trudi izvuéi

popuste, odnosno dobiti ustupke na nekim drugim vaznim pitanjima (Dobrijevic, 2011).

f) IS¢udavanje

Ova taktika nije toliko neuobiCajena, Stovise, upotrebljava se u osobnim odnosima, ali i
poslovnim. Odnosi se na iskazivanje cudenja, iznenadenja ili pak zgroZenosti nad
neprihvatljivom ponudom osobe koja ju je iznijela. U takvim situacijama najéesce se koristi
verbalno izrazavanje izricanjem pitanja kao Sto su: ,,Nisam siguran da sam dobro ¢uo?“,
,»Molim?“ ili neverbalnom komunikacijom kao §to je hvatanje za glavu, podignute obrve,
zgrozeni pogled, zakasljavanje, nevjerica i dr. Cilj je igrati na emotivnu osjetljivost kako bi se
izazvala griznja savjest kod druge strane te ju se navelo na ,,smeksavanje* ponude ili pokusati

natjerati osobu da iznese drugu ponudu poboljsanog prijedloga (Tudor, 2009).
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g) Pokusni balon

Pokusni baloni su pitanja koja se koriste kod procjenjivanja pozicija druge strane, ali pritom
pazeéi na svoje planove. Najée$cée se radi o pitanjima ,,Sto ako* i ona nisu konaéna ponuda koja
obvezuje, dok s druge strane pruza tok za prikupljanje informacija, a da se ne mora nista
konkretno dati zauzvrat (Tudor, 2009).

h) TiSina kao sredstvo manipulacije

TiSina kao sredstvo manipulacije zapravo sluzi kao mudra taktika u kojoj tiSina stvara pritisak
1 dobrom pregovaracu koji posjeduje smirenost za suocavanje s pritiscima, daje mo¢ da iznese
svoju ponudu te kada ju iznese zasuti i ¢eka odgovor druge strane. TomaSevi¢ LiSanin
(2010:507) navodi da dobar pregovara¢ Suteci i slusajuci prikuplja informacije, a govoreci
otkriva i daje besplatne informacije. Jedan od najpoznatijih svjetskih stru¢njaka i savjetnika za
pregovore, Brian Tracy, ¢iju tvrdnju iznosi Lewicky i dr. (2009) u svom djelu kaze: “Jedini
pritisak koji vam je dopusSten koristiti u prodajnoj prezentaciji je pritisak tiSine nakon S§to ste

postavili pitanje zatvaranja“ .

1) Vremenska stiska

,»Vrijeme je novac* kako kaze stara narodna poslovica, naravno upravo zato §to je vrijeme
toliko dragocjeno, u poslovnom svijetu se koristi i kao pregovaracka taktika koja strateski
koristi vrijeme u pregovorima s namjerom da drugu stranu stjera u vremenski tjesnac, odnosno
kako bi uzurbala postupak vezan uz razgovor za posao ne bi li druga strana pod vremenskim
pritiskom sto brze iznijela Svoj odgovor, koji bi naravno, tada iSao u korist prvoj strani

(Tomasevi¢ LiSanin, 2010).
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j) Taktika uzmi ili ostavi

Taktika uzmi ili ostavi vrlo je osjetljiva pregovaracka taktika zato $to ju druga strana moze
protumaciti kao ultimatum u kojem se predlazu samo dvije opcije, odustati od posla potpuno ili
prihvatiti ponudu druge strane takva kakva je (Tomasevi¢ Lisanin, 2010). Autorica navodi da
razlog postavljanja ovakve pozicije moze biti jednostavno da predlagatelj smatra da je njegova
ponuda najbolja 1 najisplativija te da ne zeli gubiti vrijeme na pokuSaje alternative ili bilo
kakvog dogovora s drugom stranom, te predlaze svoj prijedlog kao najbolji i trazi da ga druga
strana prihvati. Naravno, druga strana u slucaju da joj odgovara ponuda moze prihvatiti, ali i
isto tako zahvaliti se 1 odbiti ponudu jer bi u buduénosti druga strana i da se sada pristane na
ponudu, trazila ustupke koji bi doveli do iskori$tavanja $to nikako nije pozeljan poslovni odnos

koji vodi ka nekom uspjehu.

k) Kompromis ili dijeljenje razlike

Pregovaraci ¢e posegnuti za taktikom kompromisa u situacijama kada ne postoji bolja
alternativa od postojece ponude ili jednostavno nemaju ambicije razmisljati o bilo kakvim
drugim opcijama. U tim situacijama poseZu za ovom taktikom koja u konaénici dovodi do toga

da se obje strane moraju odreci dijela svoga cilja kako bi obje strane bile zadovoljene (Page,

2021).

I) Taktika pobiranja vrhnja

Taktika pobiranja vrhnja ti¢e se vrlo prorac¢unate prakse kupovanja kojom se nastoji ostvariti
maksimalna korist, odnosno kupiti najbolju robu za $to manje novca. Obi¢no je rije¢ o
manipulacijama gdje se ne otkrivaju vlastite namjere, dok je najbolji primjer toga kupac koji
prati akcije u trgovinama i kupuje stvari na akciji, ne shvac¢a da kada u trgovinama postoje
akcije na odredene proizvode tada trgovac racuna da taj isti kupac ne¢e doci samo po tu jednu
stvar nego ¢e uzeti usput jo§ neke stvari, 1 tu ¢e trgovac pokupiti marzu koju je izgubio od
proizvoda na akciji (Tomasevi¢ LiSanin, 2010). Najces¢e se artikli na akciji stavljaju na pomno
birana i najlakse videna mjesta kako bi ih ljudi $to lakse uodili, ali ne vide da iza tih akcija stoje
redovi najtrazenijih i1 svakodnevno potrebnih za Zivot prehrambenih proizvoda gdje se kupca

mami na kupnju istih (Skorup Sokoli¢, 2021).
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m) Taktika kona¢ne ponude

Ideja taktike konacne ponude jest stvaranje pritiska na drugu stranu s ciljem da posao bude
prihvacen pod odredenim uvjetima bez daljnje Zelje za pregovaranjem. Iznosi se pred
sugovornike u onom trenutku kada se zeli izvrsiti pritisak koji ¢e dovesti do pristanka na
ustupke koji su predlozeni, te kako ne bi ispalo da je vrijeme koje je utroSeno baceno u vjetar.
Iza konacne ponude se krije informacija da se s njom zavrSava pregovaranje bez ikakvih daljnjih

ustupaka (Marusic¢, 2020).

4.2. VjeStine u ulozi pregovaranja

Pregovaranje se zasniva na vjestinama komunikacije (Segetlija, 2009). Pregovaracke vjestine
su se oduvijek koristile za obavljanje poslovnih aktivnosti. Uz razvoj tehnologije i drustva
porasla je produktivnost i konkurentnost te je nastala potreba stvaranja pregovarackih
poduzetnika (Lovri¢, 2022). Okolnosti pregovaranja nastaju u trenutku kada dvije ili vie strana
ne moze sklopiti dogovor, odnosno ne mogu naci rjeSenje oko dogovora, u tim trenucima
stecene vjestine pregovaranja kroz iskustvo 1 obuku pomazu u pronalaZenju problema i nalasku

rjesenja, te dogovoru kako bi se sporazum zavrsio (Tudor, 2009).

Uspjesni pregovaraci su osobe koje su kroz edukacije, iskustva i obuku razvili osjecaj za nove
prilike u poslovanju, fleksibilni su i okrenuti budu¢nosti. Ste¢eno znanje koriste za rjeSavanje
konfliktnih situacija, ostvarivanje boljih rezultata, kada naidu na ograniCenja ili poteskoce
sposobni su okolnosti okrenuti na svoju stranu, profitirati iz krivih reakcija i postupanja druge
strane (Tudor, 2009).

Kada se govori o razvoju klju¢nih sposobnosti i vjestina tada se uvijek promatra jedan cilj, a to
je usmjeravanje 1 ulaganje u sredstva i ljudske potencijale koji ¢e voditi unapredenju poslovanja.
Ovaj proces zahvaca cjelozivotno ucenje, iskustvo koje se stjece kroz Citav zZivot, jer svaka nova

prilika je novo iskustvo, novo ucenje za buduc¢nost i osobni razvoj (TomaSevi¢ LiSanin, 2010).

Dobar pregovarac trebao bi imati sposobnost da ideje pretvori u djelo te biti svjestan da svaka
odluka nosi sa sobom rizik, biti spreman uvijek prihvacati odgovornost za odluke koje donosi,
upravljati procesom i planiranjem, truditi se u¢inkovito zastupati za sebe i svoje radnike, raditi
na medusobnoj suradnji, na obukama i stjecanju vjeStina svih zaposlenika i trajnom

usavrSavanju u razvitku poslovanja (Krizman Pavlovi¢ i Kalanj, 2008).
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Baines objasnjava da nuzne vjestine obuhvacaju viSenamjenski sklop stavova, znanja i vjestina

koji su nuzni preduvjet za osobni razvoj i samoostvarenje (Baines, 1994.).

4.3. Aktivno slusanje

Slusanje je vjestina koja je ljudima izuzetno teska, navikli smo da uvijek mi govorimo, iznosimo
nasa misljenja, stajaliSta, komentare, pa Cesto niti ne sluSamo drugu osobu, barem ne aktivno
kada nam prica o sebi, 0 onome S§to ona zeli. Upravo zato §to je toliko teska ova vjestina, to ju
¢ini toliko vaznom. Ukoliko se ne koristi pravilno i nije usavrSena, moze dovesti do nesuglasica
ili krivog razumijevanja izmedu osoba u dijalogu. U biti, sluSanje i razmiSljanje o sasluSanom
uvelike moze pomo¢i u razumijevanju sugovornika, ¢esto se kroz rijeci, razgovor, nesvjesno
iznose privatne stvari, problemi, intimne situacije, koje su mozda vazne, pridaje im se velika
vaznost, ili neSto treCe, stoga aktivno slusanje moze pomoc¢i U Stjecanju empatije prema
sugovorniku, otvoriti vrata ka boljem upoznavanju sugovornika, mozda ostvariti trajno
prijateljstvo ili jednostavno dobre meduljudske i partnerske odnose. Aktivno sluSanje je
temeljna pregovaracka vjeStina (TomaSevi¢ LiSanin, 2010). Vaznost aktivnog sluSanja se
oCituje 1 u reakcijama koje su izazvane u govorniku. Ukoliko vlada nepaznja i
nezainteresiranost, ukoliko je potrebno, sugovornik negoduje i stvara se ozraje nepovjerenja.
Treba izbjegavati nestrpljivost, prevrtanje papira na svome stolu, izbjegavati susret o¢ima,

prekidati sugovornika ili pogledavati na sat (Segetlija, 2009:81).
Vazno je proniknuti u sadrzaj poruke, a prema Segetliji (2009) to se postize:

e Paralelnim sluSanjem i razmis$ljanjem o onom o ¢emu netko govori

e Davanjem govorniku povratne poruke da ga sluSamo

e TraZenjem objaSnjenja ako nam poruka nije jasna

e Opreznim usvajanjem novih spoznaja, da ne bi pokolebali sugovornika u iznoSenju
svoga misljenja/stava

e Pra¢enjem i neverbalnim znakovima koje primamo

e Smanjenjem u sebi negativnih emocija ako dode do njih

e Sastavljanjem kratkih biljeski da nesto ne zaboravimo §to je bitno za pregovore, ali i da
ne gubimo paznju

e Ne prekidanjem govornika savjetom dok ne zavrsi, jer govornik Zeli razumijevanje, a

ne savjetovanje
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Kod slusanja je vazno slusanje sadrzaja, npr. predavanja (razumjeti 1 zapamtiti poruku), sluSanje
u cilju razumijevanja i ocjene (odlucivanje) i empatijsko slusanje (dati potporu govorniku s

ciljem shvacanja njegovih osjecaja, potreba i sl.) (Tomasevi¢ Lisanin, 2010).

4.4. Emocionalna kontrola

Svakoga dana suoc¢eni smo s nizom podrazaja koji izazivaju odredena psiholoska stanja u nama,
odnosno odredene emocije. Emocije sU mentalna stanja izazvana razli¢itim neurofizioloskim
promjenama, odnosno laicki receno, bilo kakva situacija koja je nepoznata, nesigurna, strah nas
je, ne znamo se nositi s njom ili strah od buduénosti i moguéih negativnih posljedica, izaziva u
ljudskom tijelu stres koji se odrazava na nase kako psihi¢ko, mentalno tako i1 na naSe fizicko
zdravlje. Kada je Covjek obuzet emocijama najces¢e realnost ne vidi pravilno, odnosno
iskrivljena je realnost (Segetlija, 2009). Ovisno o osobi postoje ljudi koji su opéenito u
komunikaciji agresivni, arogantni, zapravo dosta nesigurni u sebe, pa onda tonom i snaznim
pristupom pokusavaju to zamaskirati i zaplasSiti sugovornika, ali i uvjeriti ga u svoje namjere
(Tomasevi¢ LiSanin, 2010). U pregovaranju je izrazito vazno upravljanje emocijama, pogotovo
onim negativnim zato $to prepustanje emocijama i trenutnim osje¢ajima dovodi do neugodnosti
1 zelje za prekidanjem pregovora, jer gubitak kontrole znaci silazak s tracnica i moguci
nepovoljni rezultati bilo kakve diskusije. Zbog toga je vrlo vazno da pregovara¢ razvije vjestinu
samokontrole, odnosno regulacije emocija, ali da bi to uspio prvo treba biti svjestan sebe, svojih
mogucnosti, vrlina ali i mana, tek tada moze bilo kakvu kritiku ili opasku primiti u miru, ne

reagiraju¢i odmah na prvu i stabilno, te u miru pronaci izlaz iz napete situacije (Rosi¢, 2008).

4.5. Verbalna i neverbalna komunikacija

Verbalna komunikacija ukljucuje govor i slusanje, §to znac¢i da se poruke razmjenjuju
izgovorenim rijeCima. Za vrijeme verbalne komunikacije potrebna je ravnoteza izmedu govora
i slusanja kako bi komunikacija bila §to kvalitetnija. Neverbalna komunikacija podrazumijeva
drzanje tijela, gestikulacije i mimike (Rosi¢, 2008). Verbalna komunikacija obuhvaca glasovno
1 ne glasovno ponaSanje. Glasovno ponaSanje se odnosi na razli¢ite aspekte govora
(paraverbalna komunikacija), kao $to su intonacija, visina, brzina i oklijevanje, dok ne glasovno

ponasanje ukljucuje sve druge oblike komunikativnoga ponasanja koje ne ukljucuje govor,
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primjerice, gledanje i kontakt oCima, izraz lica, meduljudska udaljenost, obladenje itd.

(Pennington, 2008.).

Pennington (2008) navodi da izmedu verbalne i neverbalne komunikacije postoji razlika jer se
pretpostavlja da svaka od njih ima razli¢ite funkcije. Verbalna komunikacija je u formi jezika
pogodnija za prenoSenje emocija, vrste odnosa koji postoje izmedu dvoje ljudi i

reguliranje/manipuliranje meduljudskom interakcijom.

Segetlija (2009) navodi da pravi pregovaraci trebaju biti kompetentni precizno i efikasno
komunicirati s drugom stranom tijekom pregovora. Nesporazumi se vrlo lako mogu dogoditi
ako pregovaraci ne razjasne dovoljno dobro svoje namjere. Tomasevi¢ Lisanin (2010) iznosi
da tijekom sastanka pregovaranja, efikasni pregovarac treba posjedovati vjestine izgovaranja

zeljenoga ishoda, kao i vlastitoga razmisljanja i stajaliSta.

4.6. RjeSavanje problema

Pennington (2008) isti¢e kako pojedinac koji raspolaze pregovarackim vjestinama treba ostati
usredotocen na krajnji cilj pregovaranja. Posjeduju mogucnost traZenja raznih rjeSenja za
rjeSavanje nastalih problema, ukoliko se fokusiraju na rjeSavanje nastalog problema isti moze

donijeti koristi objema stranama.

4.7. Sposobnost donoSenja odluke

Pregovara¢ koji ima razvijene vjeStine 1 sposobnosti donijeti valjanu odluku za vrijeme
pregovora je onaj koji postize da se sklapanje istog dogodi brze, u¢inkovitije 1 kako ne bi doslo
do neZeljenih, odnosno bilo kakvih zastoja za vrijeme pregovaranja, znanjem i iskustvom lako
rjesava i dolazi do zakljucivanja pregovora (Tudor, 1992). ,,.Sposobnost donosenja odluka je
vjestina koja se usavr$ava iskustvom i viemenom* (Segetlija, 2009). U privatnom i poslovnom
zivotu ne postoji razlika izmedu odlucivanja s obzirom na nacin odlucivanja, razlika se nalazi
u tome tko donosi odluke, tko je krajnji donositelj odluke, privatna osoba ili pravna osoba koja
predstavlja poslovni subjekt. Odlucivanje je potrebno temeljiti na racionalnosti, sistematicnosti

i logi¢nosti (Sikavica, 2014).

22



Nadalje, Sikavica (2014) navodi da se odlucivanje sastoji od nekoliko faza. Faza identifikacije
problema, odnosno dijagnosticiranje problema zajedno s odredivanjem uzroka problema koje
je vazno kako bi se sprijecilo donosenje krive odluke. Nadalje, druga faza definira zadatak,
odnosno odabir smjera djelovanja. Nakon $to se utvrdi problem, vazno je odrediti §to je
potrebno uciniti kako bi se problem otklonio. Treca faza analizira postojece stanje te utvrduje
dostupna sredstva za sprjecavanje poslovnog problema. Proucavaju se ograniCenja u
odlucivanju, kao Sto su ljudi, vrijeme, resursi, osobna ogranicenja donositelja odluke,

informacije i drugo.

Cetvrta faza zahvaéa traZenje inadica problema, odnosno razvijaju se ideje na temelju kojih se
formiraju moguca rjeSenja koja ¢e dovesti do Zeljenog rezultata. Zatim se formirana rjeSenja
vrednuju, procjenjuju i analiziraju s ciljem odabira najpovoljnijeg rjeSenja nastalog problema.
Ideje se temelje na vrednovanju kvalitativnih i kvantitativnih ¢imbenika te su oni najcescée
presudni za ostvarivanje odluke, odnosno izbor inacice. Zatim slijedi Sesta faza u kojoj se vrsi
izbor formiranih inacica, zatim slijede kontrola i faza provodenja odluke. Odnosno, odabrana

inadica se ,,implementira u poslovanje te se prate rezultati i odstupanja od iste* (Sikavica, 2014).
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5. Poslovno pregovaranje u obrazovanju

Jedna od najpoznatijih spisateljica ¢lanaka iz podru¢ja obrazovanja, Patti Richards (2020)
navodi kako je jedna od najvaznijih vjestina koje bi profesori trebali posjedovati i usavrSavati
upravo vjestina pregovaranja. Smatra kako pregovaranje moze doprinijeti boljem odnosu i radu
s ucenicima, te na posljetku sa svim ostalim sudionicima u obrazovanju. Uc¢itelji i uenici imaju
vrlo razli¢ite odnose nego proslih generacija, buduci da su ucenici 1 roditelji svjesniji svojih
prava i manje je vjerojatno da ¢e ucitelja smatrati uvijek u pravu. Ovo moze ojacati odnose
izmedu nastavnika i uenika tako da se ucenici osjecaju kao da ih se ¢uje i postuje dok ucitelji

poducavaju i modeliraju dobre komunikacijske vjesStine u¢enicima (Singh i dr., 2020).

Morris (2020) navodi da je danas to osobito vazno jer u€enje umijeéa pregovaranja moze
ucionicu uciniti mjestom stalnog ucenja jer borbe izmedu ucenika ili izmedu ucenika i ucitelja
postaju trenuci iz kojih se moze puno toga nauciti. lako su se vremena promijenila, ucenici i
roditelji su svjesni svojih prava, izuzetno je tesko doprijeti do ucenika zbog razvoja tehnologije.
Ogranicena im je pozornost slusanja, pasivni su, iskljuCeni iz nastave, Cesto ne znaju
komunicirati jer naj¢eS¢e komuniciraju putem pisane elektronske poste ili poruka gdje verbalnu
komunikaciju rijetko koriste. Danas je posebno u Skolstvu uklju¢en rad pedagoga. Igraju vrlo
vaznu ulogu u odgoju djeteta kao i uspostavljanju komunikacije, poStovanja uc¢enika prema
uciteljima, kao i uspostave suradnje, poslusnosti i empatije jednih prema drugima (Nayar i

Koul, 2020).

U ucionici kroz drustvenu interakciju medu ucenicima i nastavnicima oblikuju se meduljudski
procesi u kojima nastaju nova shvacanja kako se poucavanje i u€enje zapravo provode.
Otvoreno pregovaranje izmedu nastavnika i uenika o pitanjima jesu li shvatili o ¢emu se radilo
na satu, je li nacin objaSnjavanja bio jasan i razumljiv za shvacanje gradiva koje se obradilo, i
slicna pitanja, omogucuje istrazivanje i upotrebu alternativnih nacina rada. Takvo otvoreno
pregovaranje omogucuje pojedincu odli¢nu priliku za proSirenje repertoara strategija tijekom
ucenja uz otkrivanje 1 usavrSavanje nacina ucenja u grupi koja za pojedinca moze biti od
cjelozivotne vaznosti. Povezuju¢i poslovno pregovaranje i1 njegove taktike u poslovanju,
vidljiva je u€inkovitost iste 1 upotreba u obrazovnom nacinu rada, temeljem toga lako je donijeti
zakljucak kako se poslovno pregovaranje ve¢ koheziralo u obrazovanje (Breen i Littlejohn,
2000).

Sudjelovanje u pregovorima na satu moze pruziti temelje za sudjelovanje ucenika, kroz nove

nacCine promisljanja, u kontekstima raznih diskusija 1 van razredne nastave. Ucionica je
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multikulturalna u smislu razli¢itih glasova i perspektiva o novim pogledima na stvari, u¢enju i
veéini stvari u svijetu. Pregovaranje moze olakSati takve napore davanjem prostora
multikulturalnim resursima kojima svaka razredna skupina inherentno doprinosi (Breen i
Littlejohn, 2000).

Primarni naglasak proceduralnog pregovaranja jest na postizanju sporazuma. Ovakvu vrstu
pregovora ilustriraju rasprave izmedu ljudi s razli¢itim interesima ili razlicitim gledistima, ali
nastojanja da postignu sporazuman dogovor o nekoj stvari, rijeSe zajednicki problem ili
uspostave nacine rada koji su im prihvatljivi. Odakle proizlazi vaznost proceduralnog
pregovaranja u obrazovanju? Njegova vaznost proizlazi iz toga $to se veéinom provodi u
drustvenom kontekstu u¢ionice. Proceduralno pregovaranje promatra se kao primarna funkcija
u upravljanju poucavanjem i ucenja kao grupnog iskustva. Ono ukljucuje pitanja kao $to su: tko
¢e 1 na koji nacin s kime raditi, s kojim resursima i koliko dugo, na kojoj temi, problemu i u
koje svrhe, itd. Drugim rije¢ima, odluke se donose s obzirom na to koji je cilj rada, je li poseban
naglasak na ne¢emu ili specifican sadrzaj o kojemu se radi, te nacini na koje ¢e se provesti u
sklopu razredne grupe. Konvencionalno se pretpostavlja kako je uloga ucitelja da donose
odluke kao §to su: hoce li donesena odluka omoguéiti ostvarenje postavljenih ciljeva, kakvi su
ishodi odluka, te na kraju 1 njihova evaluacija. NajceS¢e nastavnici taj dio pripremaju i donose
privatno kao dio planiranja i upravljanja razredom, ali i kroz otvorene upute ucenicima u

klju¢nim trenucima obrade lekcije (Breen i Littlejohn., 2000).

Glavna svrha postizanja proceduralnog pregovaranja u ucionici je postizanje zajednickog
razumijevanja u odgovaraju¢im trenucima rada u ucionici 1 zahtjeva koji podrazumijevaju, na
primjer, kada se radi o vanjskom nastavhom planu i programu ili neko osobno nastavni¢ko
iskustveno informiranje o u¢inkovitim nacinima rada ili kada je rije¢ o razli¢itim programima
ucenja u razredu. Kroz ovaj trajni proces jasnog prilagodavanja, kolektivni jezicni kurikulum
razredne grupe postupno se razvija. Proceduralno pregovaranje u u¢ionici ukljucuje otvoreno i
zajedni¢ko donoSenje odluka kroz koje se razjaSnjavaju alternativne pretpostavke i tumacenja,
usavrsavaju se brojna nova postignuca, te se otkrivaju poteskoce u radu i odabiru sklonosti i

alternativa u nacinu rada tako da nastava bude §to ucinkovitija (Breen i Littlejohn., 2000).
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6. IstraZivanje: Primjena poslovno pregovarackih taktika u obrazovanju

Istrazena je primjena poslovno pregovarackih taktika u obrazovanju u suradnji sa djelatnicima
osnovne $kole ,,August Cesarec” u Ivankovu. Cilj istrazivanja je bilo ispitati koriste li
zaposlenici Skole u odgoju djece vjestine i taktike poslovnog pregovaranja, te koliko dobro se
sluze istima, na koji nacin i u kojoj mjeri je prihvaceno od strane ucenika. Koriste li vjestine 1
taktike Cesto u svakodnevnoj komunikaciji s ucenicima, te kolika je uspjeSnost realizacije
unaprijed osmisljenog i postavljenog cilja u pregovorima, koje posebne vjestine pregovaranja
koriste, strategije kojima se sluze, na koji naéin se pripremaju za pregovore, kako se nose s
,tvrdim pregovara¢ima® u razrednoj nastavi, jesu li spremni na ustupke i odustaju li kada

postane tesko, te Sto ¢ine u takvim situacijama?

6.1. Opis istraZzivanja

Prvi dio istrazivanja ovog diplomskog rada odnosi se na istrazivanje putem upitnika u suradnji
s nekolicinom ugitelja/ica osnovne $kole i pedagoginjom. Radi se o strukturiranim pitanjima na
koje su ispitanici pozvani odgovoriti putem upitnika koji je poslan elektroni¢kom postom.
Ispitanici su izabrani na temelju radnog statusa i viSegodiSnjeg iskustva u podrucju obrazovanja.
Pitanja su sastavljena na nacin da obuhvate cjeloviti prikaz nac¢ina razmisljanja izabranih osoba
zaposlenih u obrazovanju o upotrebi pregovarackih vjestina i taktika u njihovom radnom
sektoru. Na samom kraju istraZivanja djelatnici su zamoljeni podijeliti smatraju li poslovno
pregovaranje izrazito korisnim u obrazovanju i smatraju li da im poznavanje istoga olakSava
pristup ucenicima? Cilj istrazivanja je dobiti dublji uvid o promiSljanjima 1 stavovima
zaposlenika u podrucju obrazovanja iz prve ruke.

U narednoj etapi, prikazana su pitanja i odgovori djelatnika Skole. Koristene su skracenice za
uditelja vjeronauka (UC.VI].), pedagoginje (PEDAG.), magistra edukacije matematike i

informatike (UC.MAT.INF.), magistra glazbene pedagogije (MAG.GL.PED.) i profesora
hrvatskoga jezika (UC.HRV.J.)
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6.2. Rezultati istrazivanja

1. Zanimanje?

ODG: Magistra edukacije matematike i informatike, ucitelj vjeronauka, pedagoginja, profesor

hrvatskog jezika, magistra glazbene pedagogije.
2. Predmet koji predajete?
ODG: Vjeronauk, Hrvatski jezik, Glazbena kultura, Matematika i Informatika, Pedagoginja.

3. S obzirom da se nacin §kolovanja drasti¢no promijenio unazad nekoliko godina,

pregovarate li s uéenicima vise nego prije? Kako to izgleda?

UC.VJ.: S ulenicima nastojim pregovarati u kontekstu dogovora u skladu s njihovim
mogucénostima, a nesto $to sam kroz vlastito sazrijevanje (duhovno, intelektualno i predavacko)
dobio kao povratnu informaciju na koji ¢e nacin sami ucenici bolje usvojiti gradivo, ali i po
prirodi predmeta, usvojiti duhovnost i vjeru u Boga. Stoga mi u tome pomazu odredene vrste
pregovora (zadobiti povjerenje, pazljivo sluSanje, mogucnost osobnog susreta, davanje
odredene nagrade i pohvale za ucinjeno) kako bi se ucenici osjetili vaZznijima. Ne nastojim od

njih traziti da nauce i zaborave, nego da nesto primjene i po tome Zive.

PEDAG.: Mi ne koristimo pojam pregovarati ve¢ razgovarati 1 to radimo u svim situacijama u
kojima postoje nekakve nejasnoce vezane za nastavu, poteSkoce vezane za izvrsavanje Skolskih
obveza, kr§enje ku¢nog reda Skole, neprimjereno ponaSanje van Skole (posebno ako se dogada
za vrijeme dolaska u Skolu i odlaska u Skolu). Nastojimo osvijestiti kod ucenika poZeljna 1
nepozeljna ponaSanja i odnos prema radu, djelatnicima Skole, Skolskoj imovini... ali 1 moguce

posljedice neprihvatljivih ponasanja.

UC.MAT.INF.: Naravno, trazim vide angaZiranosti samih uéenika, a zadatke koje postavljam
pred ucenike usko povezujem s njihovim interesima kako bi na njima bliskim primjerima
uvidjeli primjenu znanja. Dozvoljavam i prijedloge projekata te povremeno koristimo i princip
obrnute ucionice. S uc¢enicima ¢esto komuniciram putem virtualnih platformi i pokuSavam biti

u korak s aktualnostima kako bih zadrzala interes.

MAG.GL.PED.: Trudim se u¢enicima iznijeti predmet na nacin da ga zavole i u skladu s time

razgovarati s njima o temi koju obradujemo.
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UC.HRV.J.: Svakako. U¢enici si uzimaju vise slobode.

4. Jesu li uéenici uvijek spremni na suradnju i dogovor? Ukoliko nisu, $to bude njihov

odgovor na pitanje zaSto ne Zele suradivati ili zaSto su nezainteresirani?

UC.VJ.: Ugenici nisu uvijek spremni na suradnju iz jednostavnog razloga §to su taj dan
umorniji. Ponekad odredeni dogadaj u obitelji (roditelji ih ne slusaju, nemaju vremena za
njih, ne dozivljavaju ih, zanemare njihove potrebe i osjecaje), dje¢ja nesretna zaljubl jenost,

svada s prijateljem/prijateljicom, previSe materije za nauciti iz ostalih predmeta.

PEDAG.: Na kraju razgovora uvijek obec¢aju da ¢e poboljsati ono zbog Cega su na razgovoru,

medutim u podrucju poboljSanja ocjena ¢esto ne bude uspjeha i uvijek su to odgovori: "nije

nn non

mi se dalo", "ne znam",

snmon

nije mi imao tko pomo¢i", "nisam znao $to treba", "ucitelj me nije

htio pitati ono $to sam naucio"...

UC.MAT. INF.: Uglavnom su spremni za suradnju ali &e$¢e i otvorenije razgovaraju putem
virtualnih komunikacijskih kanala. Za ucenike niskog ili nikakvog interesa, razlog za ne
sudjelovanje uglavnom je isti, ucenici ne vide moguénost uporabe S$kolskog znanja u

Zivotnim situacijama.

MAG.GL.PED.: U€enici su uglavnom spremni na suradnju i dogovor, ali u slu¢ajevima kada

to nije tako naj¢esci razlog je umor i previse obveza vezanih za skolu.
UC.HRV.J.: Nemaju interes za ozbiljan rad.

5. Koristite li taktiziranje u pregovorima s u¢enicima?

UC.VJ: Da, ponekad koristim taktiziranje u pregovoru s uéenicima.

PEDAG.: Ne koristimo taktiziranje jer bi to znacilo da izbjegavamo istinu u svrhu dobivanja

nekih pozeljnih rezultata. Nastojimo iskreno reéi sve $to je i kako je.

UC.MAT.INF.: Naravno.

MAG.GL.PED.: Da.

UC.HRV.J.: Da.

6. Na koji nacin taktizirate s u¢enicima?

UC.VJ.: Slusanjem. Ne prekidam njihovu misao ako mi nesto Zele objasniti, bio to dobar ili lo§

¢in. Njihov lo$ ¢in ne napadam odmah, nego pustim da rasire pricu. Ne prelazim "odmah na
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stvar". Nastojim razgovarati o op¢éenitom, opustiti ih kako bi znali da im ja nisam sudac, nego

netko tko ih zaista slusa, tko razumije njihova losa ponaSanja.
PEDAG.: Ne taktiziramo.

UC.MAT.INF.: Primjer: uéenici boljeg znanja pomazu uéenicima losijeg znanja kao mentori.
Ukoliko ucenici pod njihovim vodstvom isprave ocjenu, mentori dobivaju odli¢nu ocjenu koja

ima istu tezinu kao usmeno odgovaranje.

MAG.GL.PED.: Npr. kroz glazbene igre ih navodim da upamte glavne elemente teme koju

obradujemo.
UC.HRV.J.: Pokuavam ih motivirati.
7. Kako se postavljate u slu¢aju da naidete na tvrdog pregovaraca/ucenika?

UC.VJ.: Dajem tom uéeniku prostora u smislu da ga ne odbacujem i kaznjavam odredenim
prijekorom i "$aljem na mjesto". Ciniti neito na silu, u mojoj poziciji vjerouditelja, nikada ne
donosi ploda. Stoga ¢u postivati kako uc¢enik nesto u tom trenutku zaista ne Zeli, ali ¢u to kasnije

U razgovoru usputno spomenuti i ubaciti u naSu komunikaciju.

PEDAG.: Nemamo ucenika koji odbijaju suradnju. Cak i oni ucenici koji u pocetku Stite samo
svoje interese 1 imaju svoje stavove o nekim situacijama (na pocetku razgovora budu agresivni,

Cvrsti, nepopustljivi) na kraju razgovora shvate zasto je dobro poslusati neke nase savjete i ideje.

UC.MAT.INF.: Trazim razumne i objektivne razloge kojima uéenik opravdava svoj stav ili
htijenja.

MAG.GL.PED.: Uvazavam ucenikovo misljenje

UC.HRV.J.: Smisljam taktiku.

8. Imate |li odredena pravila kako komunicirati s djecom?

UC.VJ.: Imam odredena pravila koja sam sam sebi zadao i toga se drzim. Prvo i najvaznije
pravilo kojeg se drzim je to da ucenicima ne govorim zaSto je njima Bog potreban u Zivotu,
nego da im svojim Zivotom pokazem zaSto ga ja trebam. Drugo pravilo je, opet, s obzirom na
prirodu mog zanimanja, ne raditi nisSta na silu niti u¢enika tjerati na vjeru u Boga. Trece pravilo
bi bilo pristupiti svakom ¢ovjeku prvo kao ¢ovjek, a tek onda vjeroucitelj. Djecu gledam kao
male ljude koji ipak imaju svoje emocije, svoja razmisljanja i stavove i moje nije vaznije od

njihovog.
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PEDAG: Uglavnom koristimo aktivno sluSanje i asertivnost.

UC.MAT.INF.: Naravno.

MAG.GL.PED.: Slusati i uvazavati ono $to ucenici govore.

UC.HRV.J.: Ljubazno i s postovanjem.

9. Kako se nosite u teSkim situacijama? Odustanete li ili se postavite na drugaciji nac¢in?

UC.VJ.: Ne odustajem u teskim situacijama, samo se na tren od toga odmaknem. Tako i od
ucenika ne odustajem, ali se odmaknem ako vidim da je to potrebno. Bez obzira na odmicanje,
svakom uceniku ¢u reéi kako mi uvijek moze pristupiti i reéi $to god zeli. Teske situacije su u

mojim o¢ima blagoslov koji ¢u nastojati i djeci prenijeti.

PEDAG: Uglavnom nastojimo smiriti situaciju i rjeSavati nastale poteskoce. Ne odustajemo niti
u jednom slucaju jer bi to znacilo da odustajemo od djece ili pojedinih djelatnika, a to u Skoli

nije prihvatljivo.

UC.MAT.INF.: Ovisno o situaciji i uéeniku.
MAG.GL.PED.: Ovisi do situacije koja je u pitanju.
UC.HRV.J.: Ako moram, postavim se na drugaéiji nacin.
10. O ¢emu najceSce pregovarate?

UC.VJ: Najéesée se moje pregovaranje svodi na odredeno dje¢je ponasanje. U tome poticem
ucenika na sljedec¢i nacin: "Ako si danas nesto pogrijesio, znaj da ¢es to opet uciniti. Ali ako
ve¢ mora$ pogrijesiti, nemoj pogrijesiti odmah sutra, pogrijesi prekosutra. I to vrijeme izmedu

grijeha produzuj sve vise 1 vise".

PEDAG: Ucenje, poteSkoce u ponasanju, medusobni odnosi na razli¢itim relacijama (ucenik-

ucitelj, ucitelj-ucitelj, ucitelj-roditel;...), konflikti, osjecaji...

UC.MAT.INF.: O ocjenama, projektima i ravnopravnoj raspodijeli poslova svih ¢lanova istog

projekta.
MAG.GL.PED.: O usmenim provjerama.

UC.HRV.J.: O suradnji.
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11. Kakav je ishod najcesce?

UC.VJ.: Ishod u ovakvom pregovoru je najéesée pozitivan.

PEDAG: U velikoj veéini situacija zadovoljavajuci.

UC.MAT.INF: Raznolik, nekad su pregovori uspjesni, a nekad manje uspjesni.
MAG.GL.PED.: Pozitivan.

UC.HRV.J.: Uglavnom pridobijem ugenike.

12. Smatrate li da je poslovno pregovaranje i poznavanje nacina kako pregovarati u
kojem trenutku, kako se postaviti, Sto uiniti, Sto odgovoriti i sl., korisno za znati i koristiti

u sustavu obrazovanja? Zasto?

UC.VJ: U vlastitom zanimanju ne mogu Koristiti poslovno pregovaranje. Ali je izrazito dobro
poznavati tehnike pregovaranja, konstantno napredovati u tome, redovito nesto o tome pratiti
te nastojati primjenjivati. Razlog zbog ¢ega tako smatram je taj Sto za djecu treba puno truda i
poznavanje razli¢itih pristupa, a to moze samo poboljsati odnos s djecom jer svako dijete je

zasebno 1 svako dijete trazi drugaciji pristup u odredenom trenutku.

PEDAG.: Naravno da je korisno. Dobro razvijene pregovaracke vjeStine mogu doprinijeti
rjeSavanju razlicitih poteskoca s kojima se u §koli susre¢emo 1 postizanju uspjeha u dogovorima

oko pitanja od zajedni¢kog interesa.

UC.MAT.INF.: Vjerujem da da. Naugiti pregovarati na uenicima prihvatljiv i zanimljiv nagin

zasigurno ¢e poruciti bolji uspjeh.

MAG.GL.PED.: Da, smatram da je poZeljno poznavati nacine pregovaranja kako bismo stekli

Sto bolju 1 kvalitetniju komunikaciju s u€enicima.

UC.HRV.J.: Naravno, zato $to je to posao koji se radi s ljudima, kolegama i djecom, te je
kvalitetna komunikacija kljucna.

6.3. Analiza istrazivanja

Kvalitativno istraZzivanje nastojalo je dokazati na koji nacin 1 u kojoj mjeri je poslovno
pregovaranje, kao i druge vrste pregovaranja, pregovarackih taktika i vjeStina zastupljeno u

podrucju obrazovanja. U realizaciji i odgovaranju na pitanja iz upitnika odgovaralo je pet osoba
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koje su zaposlene u podruéju obrazovanja (pedagoginja, ucitelj hrvatskoga jezika, ucitelj

vjeronauka, magistra edukacije matematike i informatike i magistra glazbene pedagogije).

Svi ispitanici su odgovorili afirmativno o potrebi poznavanja i stjecanja vjestina pregovaranja
I upotrebi poslovno-pregovarackih taktika u obrazovanju. Nadalje, smatraju i svjesni su
¢injenice kako je vazno osvijestiti njihovu uporabu u podrucju skolstva i obrazovanja. Izjavili
su da se koriste i dobro snalaze u upotrebi istih na radnom mjestu, te da su zadovoljni

postignutim rezultatima.

Ispitanici su naveli kako se koriste taktikama, smatrajuci da im pomazu u lakSoj realizaciji plana
nastave 1 dogovora s ucenicima. Pedagoginja se nije slozila s ovom stavkom, iznijela je svoj
stav da ne koriste taktike u pregovorima s uéenicima. Takoder, svi ispitanici donijeli su
zakljucak kako je korisno poznavanje poslovnog pregovaranja jer smatraju da mogu steci bolju
i kvalitetniju komunikaciju s uéenicima, kolegama, djecom, prijateljima, itd. Isto tako
zakljuceno je da dobro razvijene pregovaracke vjestine mogu doprinijeti rjeSavanju razlicitih
poteskoca s kojima se u $koli susreCemo 1 postizanju uspjeha u dogovorima oko pitanja od

zajednic¢kog interesa.
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7.Rasprava

Postavljene su dvije hipoteze koje su ispitane u ovom radu. Prva hipoteza pretpostavlja da
djelatnici skole smatraju kako je poslovno pregovaranje korisno za uspostavu kvalitetnije
komunikacije, suradnickog odnosa, te je zasluzno za uspjeh u pregovorima s ucenicima, dok
druga hipoteza pretpostavlja da poslovno pregovaranje i pregovaracke taktike nisu potrebne u
obrazovanju jer imaju smisla jedino u ekonomiji i poduzetnistvu. Rezultati istrazivanja potvrdili
su prvu hipotezu, odnosno da je poslovno pregovaranje poznato i KkoriSteno u sustavu
obrazovanja, te da su nastavnici upoznati s njom kao i s vjeStinama i taktikama pregovaranja,
te da pomazu u ostvarivanju kvalitetnijih odnosa i komunikacije medu ucenicima i
nastavnicima. Druga hipoteza nije potvrdena, odnosno pregovaranje i pregovaracke taktike
dokazano su potrebne i upotrebljavaju se u obrazovanju te imaju smisao i svrhu ne samo u
ekonomiji i poduzetnistvu, ve¢ i na obrazovnom podrucju, stoga se hipoteza odbacuje. Koristeci
metodu ispitivanja utvrdena je uspjeSnost poslovno-pregovarackih vjeStina i taktika u
obrazovanju. Ispitana je uspjesnost poslovnog pregovaranja u obrazovanju, teorijski je
potkrijepljen dio oko poslovnog pregovaranja, vrsti pregovaranja, pripreme i planiranja
poslovnog pregovaranja, komunikacijskih vjestina, pregovarackih taktika te vjeStina koje
omogucuju pregovaranje. Temeljem odgovora ispitanika na postavljeni upitnik u empirijskom
dijelu o koriStenju poslovnog pregovaranja u obrazovanju zaklju¢no je da je poslovno
pregovaranje u Skolstvu itekako poznato, da se koristi, ali s obzirom na obujam vremena i
Skolskog gradiva koji je nuzno proéi za vrijeme nastave, te samih ucenika i razliCitosti
karaktera, dobne granice, itd., nemoguce je konstantno ispregovarati ciljeve ili zadatke koje
nastavnici odrede prije, ali i za vrijeme nastave. Veéinom su ucenici za razgovor i suradnju
dobro raspolozeni, no postoje dani i trenuci kada jednostavno do njih nije moguce doprijeti lako
ili jednostavno ponekad treba viSe vremena za pronaci nacin kako i na koji nacin doprijeti do
njih kada je rije¢ o nekim stvarima koje za njih same nisu toliko bitne. Time zaklju¢no nema
potreba za promjenama, eventualno kontinuirana edukacija i usavrSavanje kroz iskustva i nove

pristupe uc¢enicima radi nastavka uspjesnosti rada u obrazovnom sustavu.
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8. Zakljucak

Svakodnevica Zivota je neosporno prozeta svakodnevnom meduljudskom komunikacijom koja
je isprepletena medusobnom komunikacijom u kojoj je u vecini slucajeva rijec€ o pregovaranju
izmedu minimalno dvoje ljudi. [zu¢avana kao posebno umijece ili kao taktika, vjestina, znanost,
moze se zakljuciti kako je pregovaranje i viSe nego vazna cjelina za uspjeSnost i zadovoljstvo
zivota, kako osobnog tako i poslovnog. Kvaliteta pregovaranja i uspjeSnost realizacije
pregovaranja, ostvarivanja ciljeva koji su zacrtani biti ¢e uspje$niji, naravno, ukoliko je

dodatnim edukacijama, vjeStinama, iskustvima popracena.

Ciljevi rada koji su postavljeni su uspjesno dokazani. Cilj je bilo dokazati i otkriti povezanost i
korisnost uporabe poslovnog pregovaranja u obrazovanju, takoder, utvrditi poznavanje vjestina
pregovaranja u struci obrazovanja i dokazati korisnost stalne uporabe pregovaranja u procesu
izobrazbe ucenika — uspjesno dokazano teorijskim i empirijskim dijelom, ¢ime su ciljevi

zadovoljeni.

Poteskoce, odnosno ogranicenja u ispitivanju ciljeva bila su u empirijskom dijelu, naravno,
upitnik je ispitan na radnicima i Skolskoj djece jedne ustanove, te je nemoguce ostvariti
zakljucak za vec¢i opseg obrazovanja i Skolstva 1 preispitati sve nacine 1 vjeStine koje nastavnici
koriste ili kakvi su op¢i rezultati, no upoznavajuéi sustav skolstva 1 medusobne povezanosti,
komunikacije 1 stalnih izobrazbi i seminara za nastavnike, te truda i rada na poboljSanju uvjeta
komunikacije i za nastavnike i za djecu donosi se zakljucak kako nije iskljuc¢eno da se i u drugim
Skolama koristi slican na¢in komunikacije 1 da je cjelokupno obrazovanje proZeto poznavanjem

1 educiranjem na podrucju uspjesnog pregovaranja i koriStenja taktika i vjestina.

Moguca su daljnja istraZivanja na temu stalnog educiranja i seminara za nastavnike na temu
pregovaranja jer smatram kako je proces svladavanja vjeStina i samog nacina pregovaranja i
njegovih taktika dug, te da ucestalim ucenjem, slusanjem iskustava drugih, nacina kako su se
»izborili“ s problemima, s poteSko¢ama, kako su ostvarili dobre rezultate, ste¢i znanje o
uspjesnim ili ,,propalim* pregovorima i mozda nekad u Zivotu povezati ili se prisjetiti
saslusanog i rijesiti svoj problem ili posti¢i u kona¢nici suradnju uz pomo¢ onoga iskustvenog

1 doZivljenog iz tudih iskustava.
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