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SAZETAK

U srediStu ovog magistarskog rada je dubinska analiza uloge komunikacijskih vjestina u
uspjeSnom pregovaranju. Istrazivanje je usmjereno na razumijevanje koliko ucinkovita
komunikacija moze biti kljucna za ishod pregovarackih procesa, pokrivajuci Sirok raspon
verbalnih i neverbalnih aspekata komunikacije. Posebna paznja pridaje se ¢imbenicima kao
Sto su asertivnost, empatija, aktivno sluSanje i prilagodljivost komunikacije, prepoznajuci ih
kao kljucne elemente uspjesnog pregovaranja. Analiza ukljucuje identifikaciju izazova i
prepreka koje mogu utjecati na tok komunikacije tijekom pregovora, istrazujuéi na koji na¢in
ti ¢imbenici mogu pozitivno ili negativno utjecati na postizanje zeljenih rezultata u
konacnici, istrazivanje ima za cilj ponuditi konkretne preporuke i smjernice koje se mogu
primijeniti za poboljSanje komunikacijskih vjeStina kako bi se povecala uspjesnost
pregovora u razli¢itim kontekstima.

Kljucne rijeci: Komunikacijske vjestine, pregovaranje, ucinkovita komunikacija, asertivnost,

suosjecanje, aktivno slusanje

ABSTRACT

At the core of this master's thesis is a profound analysis of the role of communication skills
in successful negotiation. The research is directed towards understanding the extent to which
effective communication can be pivotal in the outcome of negotiation processes,
encompassing a wide range of verbal and non-verbal aspects of communication. Special
attention is given to factors such as assertiveness, empathy, active listening, and adaptability
in communication, recognizing them as key elements of successful negotiation. The analysis
involves identifying challenges and obstacles that may impact the course of communication
during negotiations, exploring how these factors can positively or negatively influence the
achievement of desired outcomes. Ultimately, the research aims to provide concrete
recommendations and guidelines that can be applied to enhance communication skills,
thereby increasing the success of negotiations in diverse contexts.

Keywords: Communication skills, negotiation, effective communication, assertiveness,
empathy, active listening.
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1. UVOD

Savremeno poslovno okruzenje, oblikovano brzim promjenama, globalizacijom 1
raznolikoS¢u, namece izazove organizacijama i pojedincima. U takvom dinami¢nom
kontekstu, sposobnost uspjeSnog pregovaranja postaje neizostavan element poslovne
strategije. Pregovaranje, definisano kao proces trazenja zajednickog tla medu sukobljenim
interesima, zahtjeva duboko razumijevanje mehanizama komunikacije kako bi se ostvarili
odrzivi i zadovoljavajuéi rezultati. Pregovaranje nije isklju¢ivo rezervisano za formalne
poslovne pregovore; ono prozima sve razine ljudskih interakcija, bilo da se radi o postizanju
medunarodnih trgovinskih sporazuma, upravljanju timovima unutar organizacije ili
rjeSavanju svakodnevnih sukoba. Upravo stoga je kljucno razumjeti kako komunikacijske
vjestine oblikuju ishode pregovaranja, odredujuci hoce li rezultat biti win-win situacija ili ¢e
prevladati sukobljeni interesi. Centralna teza ovog rada lezi u uvjerenju da su
komunikacijske vjeStine kljuéni katalizator postizanja uspje$nih pregovarackih ishoda.
Komunikacija u pregovaranju ne svodi se samo na izrazavanje rije¢i; ona zahtjeva duboko
razumijevanje konteksta, emocionalnu inteligenciju, sposobnost slusanja i postizanja jasnog
razumijevanja interesa suprotstavljenih strana. Osim toga, asertivnost, empatija i sposobnost
izgradnje povjerenja igraju kljucne uloge u procesu pregovaranja.

U nastavku, ovaj rad je detaljno istrazio teorijske osnove komunikacije i pregovaranja, s
fokusom na identifikaciju klju¢nih elemenata koji ¢ine uspjeSnu komunikaciju u
pregovarackom kontekstu. Analizirala se vaznost neverbalne komunikacije, upravljanja
konfliktima te prilagodljivosti komunikacije razli¢itim kulturama. Nadalje, rad pruza uvid u
prakti¢ne primjene ovih teorijskih koncepta kroz pregled relevantne literature, empirijskih
istrazivanja te studija sluc¢aja iz stvarnog poslovnog svijeta.

Cilj ovog istrazivanja je ne samo teorijski doprinijeti razumijevanju veze izmedu
komunikacijskih vjeStina i uspjeSnog pregovaranja, ve¢ i ponuditi konkretne smjernice 1
alate koji ¢e pojedincima i organizacijama pomoci u poboljSanju njihovih komunikacijskih
kapaciteta u pregovara¢kim situacijama. Kroz interdisciplinarni pristup, nadamo se
proSirivanju spoznaja o vaznosti komunikacije u postizanju odrzivih 1 pozitivnih
pregovarackih rjeSenja.

1.2. Problem i predmet istraZivanja

U savremenom poslovnom okruZenju, gdje se dinamika i sloZzenost meduljudskih odnosa
isti¢u kao klju¢ni faktori, sposobnost efikasnog pregovaranja postaje imperativ za uspjeh
organizacija. Pregovaranje je sloZen proces u kojem se suoCavaju sa razliitim izazovima
zbog raznolikosti strana ukljucenih u proces, razli€itih interesa 1 o¢ekivanja koje svaka strana
stavlja za pregovaracki sto. Sposobnost postizanja odrzivih rjeSenja klju¢na je za izgradnju
dugoroc¢nih partnerskih odnosa i postizanje zadovoljavajucih rezultata.



Jedan od klju¢nih izazova u pregovorima proizilazi iz raznolikosti strana ucesnica. Ove
razlike mogu ukljucivati kulturne, jezicke ili organizacione razlike, koje dodatno komplikuju
proces komunikacije. Upravljanje razli¢itos¢u zahtjeva visok stepen empatije i fleksibilnosti
kako bi se izbjegao sukob i stvorio temelj za uspjesan dogovor. Razli¢iti interesi i o¢ekivanja
strana Cesto su svojstveni pregovarackim situacijama. Sposobnost pronalazenja zajednickog
jezika, uskladivanja razli¢itih potreba i stvaranja situacija u kojima ¢e dobiti dobit postaje
klju¢na vjestina. Ovdje je naglasen znaCaj empatije, asertivnosti i kreativnosti u trazenju
rjeSenja koja zadovoljavaju interese svih strana. Pregovaracki proces takoder zahtjeva
fokusiranje na postizanje odrzivih rjeSenja. Odrziva rjeSenja ne samo da zadovoljavaju
trenutne potrebe strana, ve¢ i promovisu dugoro¢nu saradnju i rast. To podrazumijeva
izgradnju povjerenja izmedu strana i stvaranje pregovarackog okvira koji podrzava nastavak
saradnje. Nedostatak adekvatnih komunikacijskih vjestina moze ozbiljno ugroziti
pregovaracki proces. Jasna 1 efikasna komunikacija kljuna je za prevazilazenje
nesporazuma, smanjenje sukoba i postizanje medusobnog razumijevanja. Osim toga,
sposobnost aktivnog sluSanja, postavljanja relevantnih pitanja 1 prilagodavanja
komunikacije specificnostima situacije su sve vazne komponente uspjesnog pregovaranja.
Sve u svemu, sposobnost efikasnog pregovaranja je osnovni element uspjeha organizacija u
modernom poslovnom okruzenju. Njegov znacaj raste kako se povecava dinamika i
sloZzenost meduljudskih odnosa, a organizacije koje razvijaju i njeguju ovu klju¢nu vjestinu
imaju prednost u postizanju odrzivih poslovnih rezultata i izgradnji dugoro¢nog uspjeha.

Ovaj master rad fokusira se na istrazivanje uloge komunikacijskih vjestina u postizanju
uspje$nih pregovarackih rezultata. S obzirom na kompleksnost savremenih poslovnih
odnosa, cilj je razumjeti kako specificne komunikacijske vjeStine utjecu na kvalitetu
pregovaranja. Istrazivanje se posebno usredotoc¢ilo na elemente poput verbalne i neverbalne
komunikacije, empatije, asertivnosti, te sposobnosti izgradnje povjerenja.

Ovaj rad takoder ima za cilj identificirati najuéinkovitije strategije komunikacije u
pregovaranju, pruziti uvid u nacine prevazilazenja komunikacijskih prepreka te istraziti kako
se razlicite komunikacijske taktike mogu prilagoditi razli¢itim vrstama pregovarackih
situacija. Kroz dubinsko istraZivanje relevantne literature, analizu studija slucaja te primjenu
teorijskih koncepta, rad doprinosi boljem razumijevanju veze izmedu komunikacijskih
vjeStina i uspjeSnog pregovaranja. Kroz ovo istraZivanje, nadam se pruzanju konkretnih
smjernica pojedincima i organizacijama kako bi unaprijedili svoje komunikacijske strategije
u pregovarackim situacijama, poti€u¢i time postizanje odrZivih rjeSenja 1 izgradnju
pozitivnih meduljudskih odnosa.

1.3. Ciljevi istraZivanja
Ovaj magistarski rad ima za cilj postizanje niza specifi¢nih ciljeva kako bi se produbilo

razumijevanje problema vezanih uz komunikacijske vjeStine u kontekstu uspjesnog
pregovaranja. Ciljevi istraZzivanja u ovom radu su sljede¢i:



1. Razumijevanje koncepata komunikacijskih vjestina:

Prvi cilj istrazivanja je pruziti temeljno razumijevanje klju¢nih koncepata komunikacijskih
vjestina, istrazujuéi njihove osnovne principe i ciljeve u kontekstu pregovaranja.

2. Analiza prednosti i nedostataka komunikacijskih vjestina:

Kroz komparativnu analizu, identificirati prednosti i nedostatke razlic¢itih komunikacijskih
vjestina u raznolikim pregovarackim situacijama.

3. Ispitivanje alata za razvoj komunikacijskih vjestina:

Istraziti dostupne alate i tehnike koje podrzavaju razvoj komunikacijskih vjestina, procijeniti
njihove karakteristike i moguénosti te pruziti konkretne primjere njihove primjene u
stvarnim pregovarackim kontekstima.

4. Proucavanje smjernica za efikasno upravljanje komunikacijom u pregovaranju:

Identificirati smjernice i najbolje prakse za efikasno upravljanje komunikacijom u procesu
pregovaranja, uzimajuci u obzir specificne zahtjeve razlicitih vrsta pregovora.

5. Doprinos boljem razumijevanju i primjeni komunikacijskih vjestina:

Kroz detaljnu analizu, pruziti korisne informacije i smjernice kako bi se organizacijama i
pojedincima u pregovarackim situacijama pomoglo donositi informirane odluke o primjeni
odgovarajuc¢ih komunikacijskih vjestina.

6. Doprinos razvoju uspjesnih pregovarackih rjesenja:

Kroz bolje razumijevanje komunikacijskih vjeStina, doprinijeti razvoju ucinkovitih strategija
pregovaranja, poti¢uci time postizanje odrzivih rjeSenja i jaCanje konkurentske prednosti u
poslovnom okruzenju.

Ovi ciljevi ¢e oblikovati metodologiju istrazivanja 1 strukturu rada kako bi se postigao
sveobuhvatan pregled komunikacijskih vjeStina u kontekstu uspjeSnog pregovaranja i
njihovog znacaja za postizanje pozitivnih pregovarackih ishoda.

1.4. Istraziva¢ka pitanja

1. Kako se komunikacijske vjeStine manifestuju u procesu pregovaranja i na koji naéin se
razlikuju pristupi komunikaciji u okviru kontrolisanja kvaliteta (QC) i osiguranja kvaliteta
(QA) u kontekstu uspjeSnog pregovaranja?

2. Koje su kljuéne prednosti i izazovi primjene razli¢itth komunikacijskih vjestina u
pregovarackim situacijama i kako se ove prednosti i izazovi odrazavaju u razliitim vrstama
pregovora?



3. Koje su karakteristike efikasnih komunikacijskih alata u kontekstu pregovaranja, kako se
ocjenjuju njihove performanse i kako se mogu prakticno primijeniti u stvarnim
pregovorima?

4. Koje smjernice i najbolje prakse podrzavaju efikasno upravljanje komunikacijom u
procesu pregovaranja, posebno uzimajuéi u obzir specificnosti pojedinih pregovarackih
situacija i zahtjeva stranaka?

5. Kako donositi informisane odluke o odabiru odredenih komunikacijskih vjestina (QC ili
QA) u skladu sa specifi¢nostima projekta pregovaranja i kako ta odluka utjece na kvalitetu
komunikacije i postizanje ciljeva u pregovaratkom procesu?

6. Na koji nacin integrisati razli¢ite komunikacijske vjestine u proces pregovaranja kako bi
se postigao optimalan balans izmedu izrazavanja interesa, rjeSavanja nesuglasica i
unapredenja ukupne kvalitete komunikacije, doprinose¢i tako uspjesnom zakljucivanju
pregovora?

1.5. Definisanje hipoteza istraZivanja

U kontekstu istrazivanja utjecaja komunikacijskih vjeStina na uspjeSnost pregovaranja,
postavljanje odgovarajuéih hipoteza klju¢no je za razumijevanje dinamike komunikacije u
pregovarackim situacijama. Ovaj rad istrazuje kako primjena odredenih komunikacijskih
pristupa utjece na kvalitetu pregovaranja i postizanje pozitivnih ishoda.

Osim toga, analizira se uloga neverbalne komunikacije, kao Sto su gestikulacija, kontakt
oCima 1 ton glasa, te njihov doprinos u stvaranju povjerenja i medusobnog razumijevanja
1izmedu pregovaraca. Takoder, istrazuje se utjecaj emocionalne inteligencije na sposobnost
pregovaraca da upravljaju emocijama, smanje napetosti i izgrade suradnicki odnos s drugom
stranom. Kroz analizu razli¢itih pregovarackih stilova i strategija, rad nastoji pruziti dublje
uvide u to kako se efikasna komunikacija moZe koristiti za prevladavanje konflikata i
postizanje obostrano zadovoljavajucih rjeSenja u razli¢itim pregovarackim kontekstima.

1. Hipoteza 1 (H1):

Primjena odredenih komunikacijskih vjeStina znacajno utjece na poboljsanje kvalitete
pregovaranja, smanjujuci potencijalne konflikte i doprinoseci iznalaZenju odrzivih rjesenja.

2. Hipoteza 2 (H2):

Postoji statisticki znacajna razlika u uspjesnosti primjene razlicitih komunikacijskih
pristupa u pregovaranju, pri cemu odredene vjestine pokazuju vec¢u ucinkovitost u postizanju
pozitivnih ishoda.



3. Hipoteza 3 (H3):

Raczliciti konteksti pregovaranja zahtjevaju prilagodbu komunikacijskih strategija, pri cemu
odredeni pristupi mogu biti ucinkovitiji u specificnim situacijama i s razlicitim
pregovarackim partnerima.

4. Hipoteza 4 (H4):

Pravilna primjena smjernica za upravljanje komunikacijom u pregovaranju znacajno
doprinosi postizanju uspjeha u pregovarackim procesima, stvarajuci temelj za izgradnju
povjerenja i odrzivih poslovnih odnosa.

Ove hipoteze ¢e posluziti kao temelj za analizu rezultata istrazivanja i donoSenje zakljucaka
o utjecaju odredenih komunikacijskih vjestina na pregovaranje. Statisticki analizirajuci
podatke, istraziva¢ ¢e potvrditi ili odbaciti navedene hipoteze, ¢ime ¢e se pridonijeti boljem
razumijevanju veze izmedu komunikacijskih vjestina i uspjesnih pregovarackih ishoda.

1.6. Metodologija istraZivanja

Obzirom da je predmet rada slozena i kompleksna tema koja iziskuje niz parametara
komunikacijskih vjeStina i na ¢emu se iste temelje, odlucila sam se za poseban pristup
kreiranju metodologije zavrSnog rada, $to znaci da ¢u za izradu metodoloskog okvira ovog
rada, paznju usmjeriti na relevantnu regulativu ove oblasti, akademska istrazivanja novijeg
datuma iz ove istrazivacke oblasti, zatim publikacije i drugi relevantni izvori koji proizilaze
iz domena preduzetnisStva.

Bazu ovog rada postavit ¢e podaci koje ¢u prikupiti na osnovu sekundarnih i primarnih
podataka. Za sekundardne izvore podataka koristit ¢u prethodno uradene studije 1
prikupljene podatke vezane za problematiku istraZzivanja komunikacijskih vjestina. Fokus ¢u
staviti na novija teorijska 1 empirijska istraZzivanja. U svrhu prikupljanja primarnih podataka,
u zavr$snom radu bit ¢e implementirano i kvantitativno istrazivanje, a za njegove potrebe bit
¢e prikupljeni primarni podaci od strane rukovodilaca 1 radnika veceg broja
bosanskohercegovackih kompanija.

U okviru prikupljanja primarnih podataka koristila sam strukturirani upitnik, a stavovi ¢e
biti mjereni pomocu likertove skale, koja ¢e imati ljestvicu od 1 do 5 stepeni, pri cemu je 1
= u potpunosti se ne slazem 1 5 = u potpunosti se slazem, a sve po uzoru na metodologiju
istrazivanja koju su primijenili autori koji su se ranije bavili predmetnom tematikom.
Anketna pitanja su strukturirana na na¢in da se uz pomo¢ istog mogu dati adekvatni odgovori
koje ¢emo precesuirati 1 ponuditi odgovore na postavljena istrazivacka pitanja. Cjelokupna
analiza prikupljenih primarnih podataka bit ¢e radena koriStenjem MS Office paketa i to
uglavnom Excel, prvenstveno radi jednostavnosti i prakti¢nosti upotrebe, vizuelnog prikaza
analiziranih podataka i drugih pogodnosti koji isti pruza u pogledu analize podataka.



Kroz ¢itav rad koristimo metodu analize u cilju predocavanja relevantnih teorijskih
koncepata u oviru istrazivackog podrucja, a jo§ ¢emo je posebno primjeniti i u empirijskom
dijelu zavr$nog rada koji se odnosi na predmetno istrazivanje.

Metoda komparacije je koriStena neznatno kroz rad, a koristimo je u cilju poredenja
empirijskih rezultata od strane akademskih stru¢njaka i istrazivaca koji su dali svoj
istrazivacki doprinos u okviru ovog istrazivackog podrucja prvenstveno se fokusirajuéi na
oblast komunikacijskih vjestina.

Metoda indukcije koristit ¢e se po osnovu rezultata koje dobijemo nakon sprovedenog
empirijskog istrazivanja u sferi znac¢aja komunikacijskih vjestina kako bi se formirali op¢i
zakljucci relevantni za istrazivacko podrucje.

Metoda dedukcije provest ¢e se s primarnim ciljem da se na temelju opéih saznanja o datoj
temi iznesu relevantni zakljucci i smjernice za buducéa istrazivanja.

Normativno-dogmatski metod koristit ¢e se za analiziranje tekstova o normama u oblasti
etike.

Metoda analize i sinteze koristimo i u teorijskom i u empirijskom dijelu rada, a posebno
prilikom donosenja zakljucka, jer ¢e se uz pomo¢ ovih metoda izvrsit ras¢lanjivanje, a zatim
objedinjavanje i udruzivanje pojedinac¢nih saznanja u jednu cjelinu. Izuzev prethodno
navedenih metoda, u zavrSnom radu implementirana je i metoda kompilacije, metoda
konkretizacije 1 specijalizacije, ¢cime se nastoji upotpuniti metodoloski okvir za izradu
zavrsnog rada, imajuci u vidu viseslojnost i kompleksnost date teme.

2. TEORIJSKI OKVIR

U ovom poglavlju pruZzam temeljit teorijski okvir kako bismo proSirili razumijevanje
kljuénih pojmova i1 koncepata vezanih uz komunikacijske vjestine u specificnom kontekstu
uspjeSnog pregovaranja. Fokus je usmjeren na relevantne teorijske perspektive, modele i
pristupe koji ne samo da ¢e nam omoguciti analizu ve¢ i dublje tumacenje uloge
komunikacije u kompleksnom procesu pregovaranja. Razmatraju¢i temeljne komunikacijske
teorije, pofinjemo s osnovama interpersonalne komunikacije i analizom kako se poruke
prenose 1 interpretiraju izmedu strana ukljuc¢enih u pregovore.

Razmatrane su razli¢ite dimenzije komunikacijskih vjestina, istrazuju¢i njihovu vaznost u
stvaranju produktivnog pregovarackog okvira. Ova analiza obuhvatit ¢e kako verbalne tako
1 neverbalne aspekte komunikacije, ukljucujuéi ton glasa, izraze lica 1 geste, koji Cesto
govore viSe od samih rijeci. Aktivno sluSanje, kao kljuéna komponenta komunikacijskih
vjestina, zahtijeva posebnu paznju jer omogucava pregovara¢ima ne samo da razumiju
stavove druge strane ve¢ 1 da prepoznaju skrivene interese 1 potrebe. Postavljanje klju¢nih
pitanja, ukljucujuéi otvorena 1 zatvorena pitanja, tehnike parafraziranja te efikasno
sazimanje, istaknuti su kao alati koji pomazu u razjaSnjavanju informacija 1 izgradnji
6



povjerenja. Prilagodba komunikacije prema sudionicima pregovora i kontekstu situacije
takoder je kljuCna, jer razli¢iti stilovi pregovaranja zahtijevaju razliCite pristupe
komunikaciji.

Proucili smo i razne teorijske modele komunikacije u kontekstu pregovaranja, bilo da se radi
o transakcijskom pristupu koji istrazuje razmjenu informacija, procesnom pristupu koji
analizira korake u pregovaratckom procesu ili interakcijskom pristupu koji naglasava
meduljudske odnose tokom pregovaranja. U okviru ovih modela, posebna paznja posveéena
je analizi utjecaja komunikacijskih barijera, poput buke, predrasuda i nesporazuma, te
strategijama njihovog prevladavanja. Detaljno su obradeni i faktori koji oblikuju
komunikaciju, poput percepcije, povratne informacije i semanti¢kih problema, koji mogu
utjecati na uspjeh ili neuspjeh pregovora.

Psiholoski aspekti komunikacije su takoder znacajno razmatrani, s posebnim naglaskom na
emocionalnu inteligenciju, mo¢ 1 utjecaj stresa tokom pregovaranja. Emocionalna
inteligencija, koja ukljuuje sposobnost prepoznavanja i upravljanja vlastitim i1 tudim
emocijama, od klju¢ne je vaznosti u pregovorima, jer moze utjecati na donosenje odluka,
smanjenje konflikata i1 izgradnju saradnickog odnosa. Mo¢, kao dinamican element
komunikacije, prou¢avana je kroz prizmu razlicitih pregovarackih taktika, dok je utjecaj
stresa analiziran u kontekstu njegove sposobnosti da ometa racionalno razmisljanje i
smanjuje kapacitet za donosenje kvalitetnih odluka.

Kulturni kontekst komunikacije je istrazen kako bismo razumjeli kako razli¢ite kulturne
pozadine mogu utjecati na interpretaciju poruka i stvaranje uzajamnog razumijevanja tokom
pregovaranja. U tom smislu, posebna paznja posveéena je interkulturalnoj komunikaciji i
izazovima koje ona donosi, kao Sto su razlike u stilovima komunikacije, vrednovanju
neverbalnih signala i percepciji autoriteta. Istrazeni su 1 koncepti visokokontekstualnih 1
niskokontekstualnih kultura, koji objasnjavaju kako razli¢ite kulture koriste kontekst za
prenosenje znacenja, §to moze znacajno utjecati na pregovaracke procese.

Ovim prosirenjem teorijskog okvira Zelim stvoriti ¢vrstu osnovu za daljnje istrazivanje 1
analizu uloge komunikacijskih vjeStina u postizanju uspjeSnih pregovarackih ishoda.
Integracija razli€itih teorijskih perspektiva, od klasi¢nih do suvremenih pristupa, pomoci ¢e
u oblikovanju sveobuhvatnog razumijevanja dinamike komunikacije unutar pregovarackog
konteksta. Nadalje, ova teorijska osnova pruzit ¢e temelj za primjenu teorijskih spoznaja u
stvarnim situacijama pregovaranja, omogucuju¢i pregovara¢ima da poboljSaju svoje
vjestine, smanje nesporazume i uspjesno postignu zeljene ciljeve.

2.1. Pregovaranje kao proces

Pregovaranje predstavlja slozen i dinamican proces interakcije izmedu dviju ili viSe strana
koje imaju suprotstavljene interese, ciljeve ili stavove s ciljem postizanja uzajamno
prihvatljivog rjesenja ili dogovora. (Fisher, R., 2011). Ovaj proces obuhvata niz koraka,
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strategija 1 komunikacijskih vjestina koje strane koriste kako bi postigle svoje ciljeve, a
istovremeno odrzale ili poboljsale odnose medu sudionicima.

1. Definisanje ciljeva i interesa: Pregovaranje pocinje definisanjem ciljeva i interesa svake
strane. Ovaj korak ukljucuje jasno razumijevanje onoga Sto svaka strana zeli posti¢i tokom
pregovora. Ciljevi mogu biti materijalni, finansijski, ili vezani uz odredene uslove ili resurse.

2. Priprema: Priprema je klju¢na faza pregovarackog procesa. Strane analiziraju informacije,
identificiraju resurse i ograni¢enja, te razvijaju strategije za postizanje svojih ciljeva. Ovo
ukljucuje procjenu snage i slabosti vlastite pozicije te razmatranje mogucih poteza druge
strane.

3. Otvoreno izrazavanje stajaliSta: U ovom koraku strane otvoreno iznose svoja stajalista,
ciljeve i zelje. Jasna komunikacija klju¢na je za stvaranje temelja za daljnje pregovaranje.
Ovaj korak ukljucuje razmjenu informacija, argumentiranje pozicija i iznoSenje pocetnih

prijedloga.

4. Razumijevanje i komunikacija: Vazan aspekt pregovaranja je sposobnost aktivnog
sluSanja i razumijevanja stajaliSta druge strane. Ovo ukljucuje prepoznavanje zajednickih
interesa, razumijevanje prioriteta te prepoznavanje potencijalnih podru¢ja kompromisa.
Komunikacija igra klju¢nu ulogu u izgradnji povjerenja medu stranama.

5. Trazenje rjeSenja: PregovaraCki proces cesto zahtjeva kreativnost i otvorenost za
pronalazenje rjesenja koja zadovoljavaju interese obje strane. Ovo ukljucuje pregovaranje o
uvjetima, kompromisima, ili pronalazenje alternativnih pristupa koji mogu dovesti do
obostrano prihvatljivog dogovora.

6. Dogovaranje i formalizacija: Kada strane postignu dogovor, slijedi faza formalizacije.
Ovaj korak ukljucuje izradu dokumenta, potpisivanje ugovora ili bilo kojeg drugog oblika
formalnog sporazuma. Jasnost i preciznost u formulaciji uslova klju¢ni su kako bi se
sprijecio nesporazum i osigurala provedba dogovorenog.

7. Implementacija 1 pracenje: Nakon postizanja dogovora, strane prelaze u fazu
implementacije. Ova faza obuhvata provedbu dogovorenih uslova i prac¢enje kako bi se
osiguralo postivanje sporazuma. Komunikacija ostaje vazna i u ovoj fazi kako bi se rijesile
eventualne nesuglasice ili promijenili uslovi u skladu s potrebama strana.

Pregovaranje kao proces, stoga, zahtjeva kompleksan skup vjeStina, ukljucujuci
komunikacijske vjeStine, pregovaracke strategije, analiticke sposobnosti i emocionalnu
inteligenciju. (Lewicki, R. J., 2010). Razumijevanje ovog procesa kljucno je za postizanje
uspjesnih pregovarackih ishoda te odrzavanje dugoro¢nih odnosa medu sudionicima.



2.2. Komunikacija i njezina uloga u pregovaranju

Komunikacija je temeljni stub pregovarackog procesa, kljuc¢an faktor koji oblikuje dinamiku
izmedu sudionika pregovaranja. U kontekstu pregovaranja, komunikacija nije samo
razmjena rijeci, ve¢ sloZzen skup verbalnih i neverbalnih elemenata koji oblikuju percepciju,
izrazavanje stajaliSta, te grade atmosferu povjerenja ili napetosti. Razumijevanje uloge
komunikacije u pregovaranju klju¢no je za postizanje uspjeSnih ishoda i izgradnju
dugoro¢nih odnosa medu stranama.

1. Stvaranje temelja za pregovaranje: Komunikacija zapocCinje stvaranjem temelja za
pregovaranje, gdje strane izrazavaju svoje ciljeve, interese i o¢ekivanja. Otvorena i jasna
komunikacija u ovom pocetnom dijelu pomaze u postizanju uzajamnog razumijevanja, ¢ime
se olakSava daljnji tok pregovora.

2. Aktivno slusanje: Jedna od klju¢nih komunikacijskih vjestina u pregovaranju je aktivno
sluSanje. Sudionici moraju pazljivo slusati stajaliSta i potrebe druge strane kako bi bolje
razumjeli njihove interese. Aktivno sluSanje doprinosi izgradnji povjerenja I pokazuje
postovanje prema stajaliStima suprotne strane.

3. Jasno izrazavanje stajaliSta: Komunikacija u pregovaranju ukljucuje i jasno izrazavanje
vlastitih stajalista, ciljeva i ocekivanja. Jasnost u izrazavanju pomaze u sprje¢avanju
nesporazuma i doprinosi transparentnosti u procesu pregovaranja.

4. Upravljanje konfliktima: Pregovaracki proces Cesto se suocava s konfliktnim situacijama.
Efikasna komunikacija igra klju¢nu ulogu u upravljanju konfliktima. Pregovara¢i moraju
biti sposobni konstruktivno izrazavati neslaganja, traziti rjeSenja i odrzavati atmosferu
saradnje.

5. Pregovaranje o stilovima komunikacije: Razli¢ite strane u pregovaranju mogu imati
razlicite stilove komunikacije. Razumijevanje tih razlika pomaze u prilagodbi
komunikacijskog pristupa kako bi se postigao bolji dijalog. Uklju¢ivanje diplomatskih 1
uvjerljivih komunikacijskih tehnika moze olaks$ati postizanje zajednickih rjesenja.

6. Razvoj emocionalne inteligencije: Emocionalna inteligencija, koja ukljucuje svijest o
vlastitim emocijama 1 empatiju prema emocijama drugih, kljuna je u pregovaranju.
Razumijevanje 1 kontrola emocija doprinose boljoj komunikaciji 1 izgradnji medusobnog
povjerenja.

7. ZavrSavanje pregovaranja: U zavr$noj fazi pregovaranja, komunikacija igra presudnu
ulogu u postizanju kona¢nog sporazuma. Jasnost u definisanju uslova, pregovaranje oko
kompromisa i formalno potvrdivanje dogovorenog zahtijeva preciznu komunikaciju.

U cjelini, komunikacija je klju¢ni instrument u procesu pregovaranja. Ona oblikuje odnose,
pomaze u razumijevanju interesa i stvaranju obostrano prihvatljivih rjeSenja. Razvijanje
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komunikacijskih vjestina klju¢no je za pregovarace kako bi postigli uspjesne ishode, izbjegli
nesporazume i odrzavali pozitivne odnose s drugim stranama.

2.3. Osnovni principi pregovaranja

Osnovni principi pregovaranja proizlaze iz kompleksne dinamike meduljudskih odnosa i
cilja postizanja uzajamno prihvatljivih sporazuma. U sustini, pregovaranje nije samo proces
razmjene informacija, ve¢ 1 umjetnost uskladivanja razlicitih interesa i potreba kako bi se
postigla rjeSenja koja zadovoljavaju sve ukljucene strane. Klju¢na je sposobnost pregovaraca
da prepoznaju svoje ciljeve, ali i da budu dovoljno empati¢ni kako bi razumjeli interese
druge strane. Uspjesno pregovaranje zahtijeva izgradnju mostova izmedu potencijalnih
nesuglasica kroz komunikaciju, saradnju i prilagodljivost.

Prvi princip lezi u vaznosti pazljivog sluSanja i razumijevanja stajalista suprotne strane, $to
Stephen Covey (2004) naziva 'prvo nastojte razumijeti, a zatim biti razumljeni'. Aktivno
sluSanje omogucava identifikaciju klju¢nih interesa i otvara prostor za izgradnju rjeSenja
koja zadovoljavaju obje strane. Ovaj pristup ne samo da poboljsava meduljudske odnose,
ve¢ 1 omogucava pregovara¢ima da izbjegnu nesporazume koji mogu nastati zbog lose
komunikacije. Aktivno slusanje ukljucuje i verbalne i neverbalne aspekte, kao S§to su
potvrdivanje razumijevanja, postavljanje pitanja i reflektivno slusanje, Sto dodatno jaca
pregovaracku poziciju.

Pregovaranje zahtijeva fleksibilnost i prilagodljivost. Sposobnost prilagodavanja strategije
ovisno o razvoju situacije kljucna je za uspjesno pregovaranje. Fleksibilnost podrazumijeva
spremnost na promjenu plana, otvorenost za nove ideje i sposobnost prilagodavanja novim
informacijama koje se mogu pojaviti tokom pregovarackog procesa. Ova prilagodljivost
omogucava pregovara¢ima da zadrZe kontrolu nad procesom, ¢ak i1 kada se suoce s
neocekivanim izazovima, te da ostanu fokusirani na krajnji cilj.

Drugi princip isti¢e vaznost saradnje umjesto konfrontacije. Kroz saradnju, pregovaraci
grade mostove prema obostranim koristima, traZe¢i rjeSenja koja zadovoljavaju obje strane
umjesto da stvaraju gubitnike. Ovaj princip se Cesto povezuje s konceptom 'win-win'
pregovaranja, gdje obje strane teZe zajedniCckom dobitku. Saradnja takoder ukljucuje
dijeljenje informacija, zajedni¢ko donoSenje odluka i1 pronalaZenje kompromisa koji su
prihvatljivi za sve strane. U pregovaranju, saradnja ne znaci slabost, ve¢ snagu U
prepoznavanju da uspjesan ishod zahtijeva kolektivni napor.

Transparentnost i otvorenost takoder su kljuéni principi pregovaranja. Otvorena
komunikacija o ciljevima, ograni¢enjima i ocekivanjima pomaze u izgradnji povjerenja
medu stranama. Povjerenje je temelj svakog uspjeSnog pregovaranja, a transparentnost u
komunikaciji smanjuje rizik od nesporazuma i manipulacija. Pregovaraci koji otvoreno
dijele informacije 1 jasno izrazavaju svoja ocekivanja postavljaju temelje za trajnu saradnju
i izgradnju dugoro¢nih odnosa. Princip fer pregovaranja naglasava vaznost postivanja
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etickih normi i pravi€nosti u postizanju sporazuma. Odrzavanje integriteta tokom
pregovaranja klju¢no je za o¢uvanje dugoro¢nih odnosa, jer pregovaraci koji djeluju u skladu
s etickim normama izgraduju reputaciju koja moze biti presudna za buducée pregovore.

Kreativnost i inovativnost predstavljaju sljedeci kljucni princip. Pregovaraci trebaju biti
otvoreni za alternativne pristupe i traziti kreativna rjeSenja koja mogu dodatno obogatiti
postignute sporazume. Inovativnost u pregovaranju moze dovesti do iznenadujucih rezultata
koji zadovoljavaju obje strane na nacin koji mozda nije bio prvobitno planiran. Ovaj princip
naglaSava vaznost razmisljanja 'izvan okvira' i spremnosti na istrazivanje novih opcija, Sto
moze rezultirati boljim ishodima za sve ukljucene strane.

Osim toga, princip strpljenja i taktickog vodenja pregovora istiCe vaznost dugoro¢ne
perspektive i spremnosti na privremene ustupke kako bi se postigao konacan cilj.
Pregovaranje je Cesto proces koji zahtijeva vrijeme, a pregovaraci moraju biti spremni uloziti
potrebnu energiju i resurse kako bi postigli najbolje moguce rezultate. Strpljenje omogucava
pregovarac¢ima da izbjegnu donosSenje brzopletih odluka i da pazljivo razmotre sve aspekte
pregovora prije donoSenja konacnog zakljuc¢ka. Takticko vodenje pregovora ukljucuje
sposobnost balansiranja izmedu tvrdog stava i spremnosti na ustupke, $to moze rezultirati
postizanjem najboljih moguéih ishoda.

U zakljucku, osnovni principi pregovaranja kombinuju elemente komunikacije, saradnje,
etickog ponasanja, kreativnosti, fleksibilnosti i strpljenja kako bi stvorili odrzive i uzajamno
korisne sporazume. Njihova primjena zahtjeva vjestinu i promisljenost, a pregovaraci koji
uspjesno integriraju ove principe imaju veée izglede za postizanje uspjesnih i odrzivih
rezultata. Pregovaraci koji teZze razumijevanju druge strane, koji su spremni prilagoditi se
situaciji 1 koji su otvoreni za saradnju i inovacije, posti¢i ¢e ne samo bolje rezultate, vec i
izgraditi snaznije 1 dugotrajnije odnose s drugom stranom.

3. KOMUNIKACIJE I VJESTINE U PREGOVARANJU

Komunikacija i vjeStine u pregovaranju predstavljaju klju¢ne elemente uspjesnog postizanja
sporazuma izmedu stranaka. U ovom kontekstu, komunikacija djeluje kao temeljni most koji
omogucava razmjenu informacija, izraZavanje interesa i razumijevanje stajaliSta suprotne
strane. Pregovaracki proces ¢esto zapocinje upravo kroz komunikaciju, gdje su prvi dojmovi
11inicijalni kontakti od presudne vaznosti za daljnji tok pregovora. Vaznost jasnog 1 efikasnog
izrazavanja ideja te sposobnost pazljivog sluSanja klju¢ni su faktori koji oblikuju tok
pregovora. Kvalitetna komunikacija omogucava pregovaracima ne samo da prenesu svoje
zahtjeve 1 ocCekivanja ve¢ i da bolje razumiju potrebe 1 interese druge strane, ¢ime se
povecéavaju Sanse za postizanje obostrano prihvatljivog dogovora.

Pregovaracke vjestine, s druge strane, obuhvataju Sirok spektar sposobnosti koje pregovaraci
koriste kako bi postigli svoje ciljeve. To ukljucuje sposobnost postavljanja strategija, analize
situacije, upravljanja konfliktima te pregovaracke taktike. (Karrass, C. 2008) Sposobnost
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strategijskog razmisljanja omoguc¢ava pregovara¢ima da unaprijed planiraju svoje korake,
predvidaju moguce ishode i pripreme se za razlicite scenarije koji se mogu pojaviti tokom
pregovarackog procesa. Analiza situacije, koja ukljucuje prikupljanje informacija, procjenu
snaga i slabosti obje strane te identifikaciju potencijalnih rizika, klju¢na je za donoSenje
informiranih odluka. Upravljanje konfliktima, kao jedna od najvaznijih pregovarackih
vjestina, zahtijeva sposobnost smirivanja tenzija, pronalazenja zajednickih tacaka i
rjeSavanja nesuglasica na nacin koji omogucava nastavak pregovora u pozitivnom smjeru.

Pregovaracke vjestine usko su povezane s emocionalnom inteligencijom, gdje je
prepoznavanje vlastitih i tudih emocija klju¢no za gradnju povjerenja i postizanje obostrano
prihvatljivih rjeSenja. Emocionalna inteligencija, koja obuhvata sposobnost kontrolisanja
vlastitih emocija 1 razumijevanja emocionalnih reakcija druge strane, omogucava
pregovara¢ima da ostanu smireni i fokusirani ¢ak i u stresnim situacijama. Prepoznavanje
emocionalnih signala druge strane moze pomoci pregovara¢ima da prilagode svoj pristup i
izbjegnu eskalaciju konflikta, $to je kljuéno za postizanje uspjesnih rezultata. Osim toga,
emocionalna inteligencija igra vaznu ulogu u izgradnji povjerenja, koje je temelj svakog
uspjesnog pregovarackog procesa.

Asertivnost igra klju¢nu ulogu u pregovarackom procesu. Pregovara¢i moraju biti sposobni
izrazavati svoje interese i potrebe s jasnocom, ali istovremeno i biti otvoreni za razlicite
perspektive. Asertivnost omoguéava pregovaraC¢ima da zauzmu Cvrst stav, ali bez
agresivnosti, ¢ime se osigurava da njihove potrebe budu zadovoljene, dok se istovremeno
postuju i potrebe druge strane. Ova ravnoteza izmedu samopouzdanja i otvorenosti prema
drugima klju¢na je za izbjegavanje konflikata i izgradnju konstruktivnog dijaloga.
Razumijevanje kulturnih razlika takoder postaje znaCajan faktor, jer pregovaranje Cesto
ukljucuje strane s razli¢itim kulturnim kontekstima i1 obrascima ponaSanja. Kulturne razlike
mogu utjecati na stil komunikacije, nacin izraZzavanja neslaganja te percepciju autoriteta i

Jednako vaZzna je 1 sposobnost upravljanja konfliktima, gdje je konstruktivan pristup
rjeSavanju nesuglasica kljucan za ocuvanje pozitivnih odnosa medu stranama. Konflikti su
Cesta pojava u pregovorima, ali njihovo uspje$no rjeSavanje moze ojacati medusobno
povjerenje 1 otvoriti put za postizanje boljih rezultata. Pregovaraci takoder moraju biti
svjesni moc¢i komunikacije, ukljucujué¢i neverbalne signale, ton glasa i govor tijela, Sto sve
zajedno cini cjelovit dojam tokom pregovarackog procesa. Neverbalna komunikacija ¢esto
govori viSe od rije¢i, a prepoznavanje i pravilno tumacenje ovih signala moZe znacajno
utjecati na tok pregovora. Na primjer, otvoren stav, kontakt o¢ima i pozitivan govor tijela
mogu poslati poruku spremnosti za suradnju, dok zatvoren govor tijela ili izbjegavanje
kontakta o¢ima mogu signalizirati nesigurnost ili neslaganje.

U zakljucku, uspjesno pregovaranje zahtijeva visoku razinu komunikacijskih vjestina i
pregovarackih sposobnosti. Kombinacija jasnog izrazavanja, asertivnosti, emocionalne
inteligencije te sposobnosti rjeSavanja konflikata ¢ini temelj za postizanje sporazuma Koji

zadovoljavaju obje strane. Ovi elementi zajedno oblikuju dinamiku pregovaranja, ¢ine¢i ih
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kljuénim faktorima u postizanju uspjeha u razli¢itim pregovarackim situacijama.
Pregovaraci koji ovladaju ovim vjeStinama imaju ne samo vece $anse za postizanje svojih
ciljeva, ve¢ i za izgradnju dugoro¢nih, pozitivnih odnosa s drugim stranama, $to je od
neprocjenjive vrijednosti u svijetu pregovaranja.

3.1. Verbalna komunikacija

Verbalna komunikacija je osnovni nacin izrazavanja misli, potreba i stavova kroz upotrebu
rijeci. Ona omogucuje ljudima da razmjenjuju ideje, informacije i emocije putem govora ili
pisanja. Rije¢i su osnovni gradivni blok verbalne komunikacije i nose znacenje koje se
prenosi od jedne osobe do druge. Vazno je odabrati rijeci koje su jasne, precizne i primjerene
kontekstu kako bi se izbjegli nesporazumi i konflikti.

Jezik, kao sistem znakova i pravila, omoguéuje ljudima da se sporazumijevaju i razumiju
medusobno. Razli¢ite kulture i zajednice koriste razlicite jezike, ali unutar istog jezika mogu
postojati regionalne varijante ili dijalekti. Razumijevanje jezi¢nih obrazaca i kulturnih
konteksta vazno je za uspjesnu verbalnu komunikaciju.

Verbalna komunikacija obi¢no se odvija u obliku dijaloga ili monologa. U dijalogu,
sudionici izmjenjuju poruke i aktivno sudjeluju u razgovoru, postavljajuéi pitanja, dajuéi
odgovore i izrazavajuéi svoje stavove. Monolog je oblik komunikacije u kojem jedna osoba
govori bez prekida, kao $to su javni govori ili predavanja.

Ton glasa igra vaznu ulogu u prenosenju emocionalnog stanja i intonacije poruka. Nacin na
koji se izgovaraju rijeci, naglasak 1 ritam govora mogu utjecati na nacin na koji poruka biva
percipirana. Kontekst komunikacije takoder je vazan za razumijevanje poruka. To ukljucuje
fizicko okruzenje u kojem se komunikacija odvija, kulturne norme, druStvene uloge
sudionika i prethodno uspostavljene odnose medu sagovornicima.

3.2. Neverbalna komunikacija

Neverbalna komunikacija igra izuzetno vaznu ulogu u kontekstu pregovaranja, Cesto ¢ineci
skrivene slojeve poruka koje sudionici razmjenjuju. Dok se verbalni dio pregovora fokusira
na izgovorene rijec¢i i argumente, neverbalna komunikacija obuhvata suptilne signale koji
prenose dodatne informacije o stavovima, emocijama i namjerama pregovaraca. Ova vrsta
komunikacije obuhvata sirok spektar neverbalnih gesti, izraza lica, polozaja tijela i tonaliteta
glasa koji doprinose cjelokupnom dojmu i razumijevanju poruka. (Thompson, L. L. 2015).
Cesto se kaze da su rije¢i samo vrh ledenog brijega, dok neverbalna komunikacija ¢ini veliki,
nevidljivi dio pregovarackog procesa.

U pregovarackom okruzenju, gdje se Cesto susrecu razlicite kulture, tumacenje neverbalnih
signala moZe biti kljuno za uspjeh. Razli¢ite kulture imaju razli¢ite na¢ine izraZzavanja i
tumacenja neverbalnih znakova, Sto moze dovesti do nesporazuma ako pregovaraci nisu
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svjesni ovih razlika. Na primjer, u nekim kulturama, neposredan kontakt o¢ima smatra se
znakom iskrenosti i povjerenja, dok u drugim kulturama moze biti percipiran kao nepristojan
ili ¢ak agresivan ¢in. Stoga je razumijevanje kulturnih konteksta u kojima se pregovara
izuzetno vazno za ispravno tumacenje neverbalnih signala.

Izrazi lica, poput osmijeha ili podignutih obrva, mogu dodati emocionalnu dimenziju
komunikaciji, ¢esto otkrivajuci stvarne osjecaje ili namjere pregovaraca. Osmijeh moze
signalizirati prijateljski stav i otvorenost za kompromis, dok podignute obrve mogu
oznacavati iznenadenje ili neslaganje. Takoder, mikroizrazi lica, koji traju samo djeli¢
sekunde, mogu otkriti skrivena osjeanja, kao Sto su sumnja ili nelagoda, ¢ak i kada
pregovara¢ pokusava prikriti svoje prave emaocije.

Polozaj tijela i geste takoder igraju znacajnu ulogu, a otvorena i relaksirana poza moze
stvoriti atmosferu povjerenja, dok zatvorena ili napeta poza moze ukazivati na nesigurnost
ili odbojnost. Na primjer, prekrizene ruke ili noge ¢esto se tumace kao znak defanzivnosti ili
neslaganja, dok opustena i otvorena gesta moZze signalizirati spremnost na suradnju i
pregovore. Polozaj tijela moze takoder pokazivati nivo angazmana i interesa pregovaraca —
nagnutost prema naprijed moze signalizirati aktivno sudjelovanje, dok se povlacenje unatrag
moze tumaciti kao znak nezainteresovanosti ili povlacenja iz pregovora.

Ton glasa i ritam komunikacije takoder doprinose interpretaciji poruka. Brzina izgovaranja,
naglasci ili ¢ak pauze izmedu rije¢i mogu ukazivati na naglasavanje odredenih aspekata ili
¢ak na stvaranje napetosti. Na primjer, sporo izgovaranje rije¢i moze signalizirati smirenost
1 promisljenost, dok ubrzan govor moze ukazivati na nervozu ili hitnost. Pregovaraci ¢esto
koriste ovu dimenziju komunikacije kako bi naglasili vaznost ili hitnost odredenih pitanja,
te kako bi usmjerili tok pregovora u Zeljenom smjeru.

Dodatno, kontakt oima ima poseban znacaj u pregovarackom procesu. Direktan kontakt
mozZe izrazavati samopouzdanje, iskrenost 1 angazman, dok izbjegavanje pogleda moze
signalizirati nesigurnost, neiskrenost ili stvaranje distance. (Pink, D. H. 2012). No, kao §to
je ve¢ spomenuto, vazno je uzeti u obzir kulturne razlike u tumacenju kontakta o¢ima, buduci
da neki smatraju da je intenzivan kontakt o¢ima znak poStovanja, dok se drugima moze €initi
prijete¢im. U nekim kulturama, predug kontakt o¢ima mozZe se protumaciti kao znak agresije
ili dominacije, dok u drugima, izbjegavanje kontakta o¢ima moZe biti percipirano kao znak
nepostovanja ili neiskrenosti.

Takoder je vazno spomenuti znac¢aj prostora i fizicke distance izmedu pregovaraca, poznatog
kao proxemics. Fizicka udaljenost izmedu pregovaraca moze signalizirati nivo formalnosti,
intimnosti ili mo¢i. Pregovaraci koji se osjecaju ugodno s manjom fizickom udaljenosti
mogu uspostaviti blizi odnos, dok povecana udaljenost moze ukazivati na Zelju za
profesionalnom distancom ili osjecaj nesigurnosti.

U konacnici, razumijevanje i svjesnost o neverbalnoj komunikaciji mogu pridonijeti dubljem
tumacenju stvarnih namjera i osjecaja u pregovarackom procesu. Pregovaraci koji su
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osjetljivi na ove suptilne znakove cesto su u boljoj poziciji za izgradnju povjerenja,
izbjegavanje nesporazuma te postizanje obostrano prihvatljivih rjeSenja. VjeStina
prepoznavanja i pravilnog tumacenja neverbalnih signala moze znacajno poboljsati
efikasnost pregovaraca, omogucéujuci im da preciznije interpretiraju namjere i stavove druge
strane, te da bolje prilagode svoje taktike kako bi postigli Zeljene ishode.

3.3. Pisana komunikacija

Pisana komunikacija je proces izrazavanja misli, ideja i informacija putem pisanih rijeci.
Ova vrsta komunikacije obuhvata $irok raspon formata, ukljucuju¢i e-mailove, pisma,
izvjeStaje, memorandume, tekstualne poruke i druge pisane dokumente. Pisana
komunikacija Cesto se koristi u poslovnim i profesionalnim okruzenjima, ali i u osobnim
interakcijama, akademskim krugovima te u mnogim drugim kontekstima.

Vazan aspekt pisane komunikacije je preciznost i jasnoca izrazavanja. Buduéi da se poruke
prenose pisanim putem, vazno je da buduéi primatelj moze jasno razumjeti poruku koja mu
je poslana. To ukljucuje koristenje pravopisno i gramaticki ispravnog jezika, kao i jasno
strukturiranih reCenica i paragrafa.

Uz to, pisana komunikacija omogucéuje detaljnije izrazavanje misli i ideja u usporedbi s
usmenom komunikacijom. Pisani dokumenti Cesto pruzaju priliku za dublje analize,
objasnjenja 1 argumentacije, $to moze biti posebno korisno u situacijama gdje je potrebno
pruziti detaljna objasnjenja ili dokaze. (Brown, R., i Davis, C. 2020).

Pisana komunikacija takoder omogucuje trajno zabiljezavanje informacija, §to moze biti
korisno za kasnije referenciranje ili arhiviranje. E-mailovi, pisma i drugi pisani dokumenti
Cesto sluze kao pisani tragovi komunikacije koji se mogu koristiti kao dokazi ili referenca u
buducénosti.

Medutim, vazno je imati na umu da pisana komunikacija moze biti manje osjetljiva na
nijanse tonaliteta i emocionalnih konteksta u usporedbi sa usmenom komunikacijom. Stoga
je vazno pazljivo birati rijeci kako bi se izbjeglo moguce nesporazume ili krive interpretacije
poruka.

U savremenom svijetu, s napretkom tehnologije, pisana komunikacija Cesto se odvija
elektronskim putem, putem e-mailova, tekstualnih poruka, drustvenih mreza i drugih
digitalnih platformi. Ovo je promijenilo dinamiku pisane komunikacije, ali osnovni principi
jasnoce, preciznosti i pazljivog izraZzavanja i dalje ostaju kljucni za uspjesnu komunikaciju
putem pisanih rijeci.
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3.4. Aktivno sluSanje

Aktivno sluSanje je sustinska vjestina koja obuhvata pazljivo pracenje i razumijevanje onoga
Sto druga osoba izrazava. To ukljucuje davanje potpune paznje sagovorniku, bez ometanja
ili prekidanja, te aktivno sudjelovanje u razgovoru. Postavljanje pitanja radi potpunijeg
razumijevanja, kao i potvrdivanje razumijevanja kroz izraze poput "Razumijem" ili "Da,
slazem se", pomaze u odrzavanju interakcije i izgradnji povjerenja. (Lee, K., i Thompson,
L. 2017).

Prikazivanje empatije prema sagovorniku klju¢no je u aktivnom slusanju, jer pokazuje da se
osoba zaista brine za ono §to je izrazeno. To moze ukljucivati izrazavanje saosjecanja ili
razumijevanja prema osjecajima i perspektivama sagovornika. Refleksija, odnosno
sazimanje i ponovno izrazavanje klju¢nih pojmova ili recenica koje je sagovornik iznio,
pomaze u provjeri vlastitog razumijevanja i osigurava da poruke budu interpretirane
ispravno.

Aktivno slusanje nije samo pasivno primanje informacija, ve¢ je dinamic¢an proces u kojem
se sudionik aktivno angazuje radi izgradnje dubljeg razumijevanja i povezanosti s drugom
osobom. Kroz ovu vjestinu, komunikacija postaje produktivnija, nesporazumi se smanjuju,
a odnosi se unaprjeduju. Stoga je aktivno slusanje klju¢no u gotovo svim aspektima zivota,
od osobnih odnosa do poslovnih interakcija.

3.5. Emocionalna inteligencija

Emocionalna inteligencija je sposobnost prepoznavanja, razumijevanja i upravljanja
vlastitim emocijama, kao i emocijama drugih ljudi. Ova vazna vjeStina omogucuje nam da
svjesno upravljamo svojim osjecajima, reakcijama 1 meduljudskim odnosima, §to moze
rezultirati ve¢om uspjesnoscu 1 zadovoljstvom u razli¢itim podruc¢jima Zivota.

Razumijevanje vlastitih emocija klju¢no je za emocionalnu inteligenciju. To ukljucuje
prepoznavanje vlastitih osjecaja, potreba 1 motivacija te sposobnost njthovog adekvatnog
izrazavanja i upravljanja. Osobe s visokom emocionalnom inteligencijom mogu prepoznati
kako odredene situacije ili dogadaji utjecu na njihove emocije te ih mogu kontrolisati i
prilagoditi prema potrebi.

Takoder, emocionalna inteligencija ukljuuje sposobnost prepoznavanja emocija drugih
ljudi. To znaci osluskivanje i razumijevanje njihovih osjec¢aja, stavova i potreba, te reagiranje
na njih na suosjecajan i empati¢an nacin. Osobe s visokom emocionalnom inteligencijom
¢esto su sposobne stvarati dublje 1 kvalitetnije odnose s drugima, jer su svjesne njihovih
emocija i reagiraju na njih na odgovaraju¢i nacin.

Upravljanje emocijama, tre¢i kljuéni element emocionalne inteligencije, odnosi se na
sposobnost kontrolisanja i regulisanja vlastitih emocija u razli¢itim situacijama. To ukljucuje
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sposobnost suocavanja sa stresom, rjeSavanja konflikata, motivaciju, samopouzdanje te
sposobnost izgradnje pozitivnih meduljudskih odnosa.

U konacnici, razvijanje emocionalne inteligencije moze donijeti brojne koristi u zivotu,
ukljucujucéi bolje upravljanje stresom, uspjesnije interpersonalne odnose, ve¢u samosvijest i
samopouzdanje te vecu sposobnost rjesavanja problema. Ova vjestina je klju¢na za osobni
razvoj i uspjeh u razli¢itim aspektima Zivota, od osobnih odnosa do karijere.

3.6. Slusanje i postavljanje pitanja

Slusanje i postavljanje pitanja predstavljaju kljuéne komponente komunikacijskih vjestina u
kontekstu pregovaranja. Efikasno sluSanje nije samo pasivan ¢in, ve¢ aktivna strategija koja
zahtijeva paznju, empatiju i razumijevanje. Pregovaraci koji posvecuju paznju onome $to
druga strana izrazava, ¢esto imaju bolje razumijevanje njezinih stajalista, interesa i potreba.
Slusanje takoder pomaze u stvaranju atmosfere uzajamnog povjerenja, klju¢nog elementa
uspjesnog pregovaranja.

Postavljanje pitanja igra jednako vaznu ulogu. Kroz postavljanje relevantnih i dobro
oblikovanih pitanja, pregovara¢i mogu produbiti svoje razumijevanje, poticati dijalog i
dobivati potrebne informacije. (Jones, R, i White, E. 2021). Pitanja ne samo da sluze kao
sredstvo prikupljanja podataka, ve¢ i kao alat za usmjeravanje razgovora prema klju¢nim
pitanjima i potencijalnim rjeSenjima. Pregovaraci koji vjesto postavljaju pitanja pokazuju
interes, angaziranost i sposobnost vodenja konstruktivnog dijaloga.

Uz to, kombinacija slusanja 1 postavljanja pitanja omogucuje dublje razumijevanje dinamike
pregovaranja. Pregovaraci koji uspjesno primjenjuju ove vjestine mogu identificirati klju¢ne
tacke neslaganja, prilagoditi svoje strategije 1 kreirati rjeSenja koja zadovoljavaju obje strane.
Vazno je naglasiti da ove vjeStine nisu samo tehnicki alati, ve¢ odrazavaju 1 suptilne aspekte
emocionalne inteligencije, gradenje odnosa i sposobnost prilagodbe dinamici pregovaranja.

3.7. Rjesavanje konflikata

Rjesavanje konflikata predstavlja kljuéni element u procesu pregovaranja, cesto
determiniraju¢i ishod 1 kvalitetu odnosa izmedu pregovarackih strana. Konflikti su
neizbjezan dio svakodnevnog Zivota i poslovnih situacija, ali njithovo konstruktivno
upravljanje moze dovesti do pozitivnih promjena i ojacati meduljudske odnose. U
pregovaranju, konflikti mogu proizi¢i iz razli€itosti interesa, prioriteta ili percepcija. Vazno
je naglasiti da konflikti nisu nuZzno negativni; oni Cesto ukazuju na vazne aspekte koje
pregovaraci trebaju istraziti.

Efikasno rjeSavanje konflikata zahtijeva kombinaciju razli¢itih vjeStina, ukljucujuci
komunikaciju, empatiju, analiticko razmisljanje 1 kreativnost. Pregovarai moraju biti
sposobni prepoznati korijene konflikta, razumjeti perspektive druge strane i otvoreno
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dijalogom razmijeniti svoje stavove. U tom procesu, kljucno je stvaranje atmosfere
povjerenja i uzajamnog postovanja kako bi se omogucilo otvoreno izrazavanje zabrinutosti
I potreba.

Postizanje odrzivih rjeSenja u rjeSavanju konflikata cesto ukljuuje kompromise i
pronalazenje zajedniCkih interesa. Kreativnost dolazi do izrazaja u pronalazenju
alternativnih rjeSenja koja zadovoljavaju obje strane. Pregovaraci trebaju biti spremni na
fleksibilnost i prilagodljivost u trazenju rjeSenja koja idu iznad tradicionalnih granica,
potic¢uci inovativne strategije koje zadovoljavaju zajednicke ciljeve.

U konacnici, rjesavanje konflikata u pregovaranju ne svodi se samo na postizanje
kompromisa, ve¢ 1 na stvaranje prostora za rast, razumijevanje i ja¢anje odnosa izmedu
strana. Kroz konstruktivan pristup konfliktima, pregovaraci imaju priliku ne samo prevladati
izazove vec¢ i izgraditi temelje dugoro¢ne saradnje i uzajamnog uspjeha.

4. UTJECAJ KULTURE NA PREGOVARANJE

Utjecaj kulture na pregovaranje predstavlja sloZen i znacajan aspekt, s obzirom na to da
kulturni kontekst ima duboko ukorijenjen utjecaj na nacin komunikacije, vrijednosti i
percepciju pregovarackih procesa. Svaka kultura ima svoje specifi¢nosti koje oblikuju
stilove pregovaranja, preferirane strategije i o¢ekivane obrasce ponaSanja tokom pregovora.

Razli¢ite kulture postavljaju razlicite naglaske na vazne elemente pregovaranja, poput
odnosa, medusobnog povjerenja, hijerarhije ili individualizma naspram kolektivizma.
(Goleman, D. 2006). Na primjer, u visoko individualistickim kulturama, poput americke,
¢esto se cijene pregovaracki stilovi koji isticu samostalnost, jasno izraZavanje stavova i
postizanje pojedinacnih ciljeva. S druge strane, u kolektivistickim kulturama, gdje se
naglaSava zajedniStvo 1 grupna dobrobit, pregovaracki proces moZze biti usmjeren prema
postizanju konsenzusa i o€uvanju harmonije unutar grupe.

Jezik, geste, pa ¢ak 1 nacin pregovaranja, mogu se znacajno razlikovati izmedu kultura.
Pitanje oCekivanog ponasanja u pregovorima, nacina izraZzavanja ili ¢ak postavljanja pitanja
moze varirati izmedu razlicitih kulturnih grupa. Razumijevanje ovih razlika kljucno je za
uspjesno pregovaranje na medunarodnoj razini ili u multikulturalnim okruzenjima.

Pored toga, kulturne razlike takoder mogu utjecati na tumacenje simbola, gesti, ili tonova
glasa tokom pregovora. Ono §to moze biti prihvatljivo ili ¢ak o¢ekivano u jednoj kulturi,
moze biti neshvaéeno ili pogre$no tumaceno u drugoj. Ovakve razlike zahtijevaju od
pregovaraca visok nivo senzitivnosti, empatije i sposobnost prilagodbe kako bi se uspjesno
prevaziSle kulturne barijere.

U zakljucku, utjecaj kulture na pregovaranje je sustinski faktor koji oblikuje dinamiku
pregovarackih procesa. Pregovaraci moraju biti svjesni kulturnih specifi¢nosti, respektirati
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razlicitosti i aktivno raditi na izgradnji mostova razumijevanja kako bi postigli uspjesne
rezultate u medunarodnim i multikulturalnim pregovorima.

4.1. Razli¢ite kulturne dimenzije u pregovaranju

Razli¢ite kulturne dimenzije u pregovaranju predstavljaju kompleksan aspekt koji direktno
utice na nacin vodenja pregovora u razli¢itim dijelovima svijeta. Kulturne dimenzije
obuhvataju razlicite karakteristike poput individualizma naspram kolektivizma, visokog ili
niskog stepena hijerarhije, tretmana vremena, stila komunikacije i percepcije moc¢i. Svi ovi
elementi oblikuju pristupe i ocekivanja u pregovarackim procesima na nacin koji odrazava
kulturne vrijednosti i norme.

U kulturama koje teze individualizmu, poput zapadnjackih, pregovaracki proces ¢esto istie
samostalnost, jasno izrazavanje stavova i postizanje pojedinacnih ciljeva. S druge strane, u
kolektivisti¢kim kulturama, gdje se naglaSava grupna kohezija i zajednistvo, pregovori mogu

biti usmjereni ka postizanju konsenzusa i o¢uvanju harmonije unutar grupe. (Bolton, R.
2002).

Hijerarhijske razlike takoder igraju znac¢ajnu ulogu u pregovaranju. U kulturama s izrazenim
stepenom hijerarhije, pregovaracki timovi ¢esto slijede jasnu strukturu autoriteta, dok u
kulturama s nizim Stepenom hijerarhije pregovori mogu biti vise decentralizirani i bazirani
na ravnotezi moc¢i unutar timova.

Tretman vremena je jo$ jedan kljucni faktor. U nekim kulturama, poput onih koje cijene
preciznost 1 efikasnost, pregovaracki proces moze biti vrlo struktuiran i usmjeren na brze
rezultate. S druge strane, u kulturama gdje je vrijeme vise fluidno i fleksibilno, pregovori
mogu imati sporiji tempo, s naglaskom na izgradnji odnosa prije postizanja dogovora.

Stil komunikacije varira izmedu direktnih i indirektnih kultura, Sto moZe znacajno utjecati
na tumacenje izraza, gesta ili tonova glasa tokom pregovora. Percepcija moc¢i, odnosno nacin
na koji se mo¢ manifestuje i percipira, takoder moze razlikovati izmedu kultura.

Razumijevanje 1 prilagodavanje razli¢itim kulturnim dimenzijama klju¢no je za uspje$no
vodenje medunarodnih pregovora. Pregovara¢i moraju biti senzitivni na kulturne
specifi¢nosti, pokazivati visok stupanj empatije i fleksibilnosti kako bi izgradili povjerenje i
postigli obostrano prihvatljive rezultate u ovim raznolikim pregovarackim kontekstima.

4.2. Prilagodba komunikacijskih vjeStina kulturi

Prilagodba komunikacijskih vjeStina kulturi predstavlja klju¢nu komponentu uspjeSnog
medukulturalnog komuniciranja. Komunikacija nije samo prenoSenje informacija, ve¢ i
kompleksan proces koji oblikuju kulturne norme, vrijednosti i o¢ekivanja (Mnookin, R. H.,
2000). U globalnom kontekstu, gdje se susrecu razli¢ite kulture, vazno je razumjeti kako
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prilagoditi komunikacijske vjestine kako bi se izbjegle nesporazumi i izgradila medusobna
podrska.

Jezik je jedan od klju¢nih elemenata prilagodbe. Pritom, ne samo razumijevanje samog
jezika, ve¢ 1 tumacenje nijansi govora, tonova, gesti I izraza lica. Neki izrazi ili fraze mogu
imati razli¢ito znaCenje u razliitim kulturama, stoga je nuzno biti svjestan tih kulturnih
varijacija.

Takoder, prilagodba ukljucuje svjesnost o kulturnim normama vezanim uz komunikacijski
stil. Dok su u nekim kulturama direktnost i eksplicitnost cijenjeni, u drugima se moze
preferirati indirektnost i suptilnost. Razumijevanje razlika u ovim stilovima omogucava
efikasnije komuniciranje i izgradnju povjerenja.

Vazan aspekt prilagodbe je i razumijevanje hijerarhija i uloga u komunikacijskim procesima.
U nekim kulturama, autoritet je jasno definisan i poStovan, dok u drugima postoji veca
ravnopravnost i otvorenost u dijalogu. Prilagodavanje komunikacije prema ovim kulturnim
normama pomaze u izbjegavanju potencijalnih konflikata.

Emocionalna inteligencija takoder igra klju¢nu ulogu u prilagodbi komunikacije kulturi.
Razumijevanje emocionalnih konteksta i osjetljivost na emocionalne reakcije sagovornika
pomaze u izgradnji pozitivnih odnosa i olakSava razmjenu informacija.

U konacnici, prilagodba komunikacijskih vjestina kulturi nije samo tehnicki aspekt, ve¢ i
izraz postovanja prema drugim kulturama. Prikazivanje otvorenosti, fleksibilnosti i Zelje za
razumijevanjem doprinosi izgradnji medunarodnih odnosa temeljenih na uzajamnom
povjerenju i saradnji.

5. EMOCIONALNA INTELIGENCIJA U PREGOVARANJU

Emocionalna inteligencija u pregovaranju predstavlja klju¢ni faktor koji utjece na dinamiku
i ishode pregovora. Ovaj koncept obuhvata sposobnost prepoznavanja, razumijevanja i
upravljanja vlastitim emocijama, kao i emocijama drugih sudionika u pregovaranju. Vaznost
emocionalne inteligencije postaje ocita u kontekstu slozenih meduljudskih odnosa i
dinamika koje se javljaju tokom pregovora.

Sposobnost samosvijesti, jednog od kljuénih elemenata emocionalne inteligencije,
omogucava pregovaracu da razumije vlastite emocije 1 motivacije koje mogu utjecati na
donoSenje odluka. Takoder, razvijena samoregulacija doprinosi sposobnosti odrzavanja
smirenosti i konstruktivnosti ¢ak i u izazovnim situacijama pregovaranja.

Empatija, kao sastavni dio emocionalne inteligencije, omogucava pregovaracu da se postavi
u poziciju drugih strana, razumije njihove perspektive i potrebe te stvori atmosferu
uzajamnog povjerenja. Ova sposobnost izgradnje emocionalnih veza cCesto rezultira
pozitivnim odnosima 1 olakSava pronalazenje obostrano prihvatljivih rjesenja.
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Socijalne vjestine, koje takoder proizlaze iz emocionalne inteligencije, kljucne su u
pregovarackom procesu. Umijeée uspostavljanja konstruktivne komunikacije, vodenja
dijaloga i rjeSavanja konflikata doprinosi stvaranju produktivne pregovaracke atmosfere.

U pregovarackom kontekstu, emocionalna inteligencija ima znacajan utjecaj na donoSenje
odluka, razlucivanje prioriteta i upravljanje konfliktima (Raiffa, H. 1982). Pregovaraci koji
posjeduju visok nivo emocionalne inteligencije ¢esto su u mogucénosti prepoznati skrivene
motive, razumjeti dinamiku mo¢i te prilagoditi svoj pristup u skladu s emocionalnim
potrebama i oCekivanjima drugih strana.

U zakljucku, integracija emocionalne inteligencije u pregovaracki proces doprinosi stvaranju
odrzivih i1 uzajamno korisnih rjeSenja. Razvijanje ove vrste inteligencije omogucéava
pregovarac¢ima da ne samo postignu svoje ciljeve, ve¢ i izgrade dugoro¢ne odnose temeljene
na medusobnom postovanju, povjerenju i suradnji.

5.1. Emocionalna inteligencija i njezina vaZnost

Emocionalna inteligencija predstavlja klju¢nu dimenziju ljudske sposobnosti koja se odnosi
na prepoznavanje, razumijevanje i upravljanje vlastitim emocijama, kao i emocijama drugih
ljudi. Sposobnost interpretacije i adekvatnog odgovora na emocionalne signale igra vaznu
ulogu u meduljudskim odnosima i donosSenju odluka. U kontekstu drustvenih interakcija,
posebno u poslovnim pregovorima, emocionalna inteligencija postaje kljucna za postizanje
uspjeha.

Vaznost emocionalne inteligencije u pregovarackom kontekstu ogleda se u sposobnosti
pregovaraca da prepoznaju vlastite emocije, kao 1 emocije drugih strana u procesu
pregovaranja. Ovo prepoznavanje omogucava efikasno upravljanje stresom, konfliktima 1
prilagodbu strategija pregovaranja sukladno situaciji. Pregovara¢i s visokim stepenom
emocionalne inteligencije ¢esto su u mogucnosti stvoriti pozitivnu pregovaracku atmosferu,
izbjegavajuci nepotrebne tenzije 1 sukobe.

Upravljanje vlastitim emocijama kljuno je za donoSenje racionalnih odluka tokom
pregovora. Emocionalna inteligencija omogucava pregovaraCima da ostanu smireni 1
fokusirani ¢ak 1 u zahtjevnim situacijama, ¢ime se poboljSava kvaliteta donesenih odluka.
Osim toga, sposobnost empatije prema emocijama drugih strana Cesto rezultira boljim
razumijevanjem njihovih stajalista 1 potreba.

U poslovnim pregovorima, gdje su meduljudski odnosi od sustinskog znacaja, emocionalna
inteligencija moze posluziti kao klju¢na prednost. (Brett, J. M., 1993). Pregovaraci koji suu
stanju Citati emocije drugih, prilagoditi svoj pristup sukladno situaciji te graditi pozitivne
odnose, Cesto ostvaruju dugoro¢ni uspjeh u poslovanju. Emocionalna inteligencija doprinosi
stvaranju odrzivih 1 povjerljivih odnosa, $to moZe rezultirati ne samo jednokratnim
poslovnim transakcijama, ve¢ i dugoro¢nom saradnjom.
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U konacnici, emocionalna inteligencija ima klju¢nu ulogu u uspjeSnom pregovaranju,
poticu¢i razvoj meduljudskih odnosa, jacanje povjerenja te postizanje obostrano
prihvatljivih rjeSenja. Pregovaraci koji cijene vaznost emocionalne inteligencije Cesto se
isticu u dinami¢nim poslovnim okruZenjima, doprinose¢i ne samo svom li¢nom uspjehu vec
I pozitivnom razvoju organizacija koje predstavljaju.

5.2. Primjena emocionalne inteligencije u pregovaranju

Primjena emocionalne inteligencije u pregovaranju odrazava se kroz suptilan i ucinkovit
pristup meduljudskim odnosima, S$to moze znacajno utjecati na ishode pregovora.
Pregovaraci koji svjesno koriste svoju emocionalnu inteligenciju sposobni su Citati emocije,
kako svoje tako i drugih strana, stvarajuéi tako atmosferu uzajamnog razumijevanja. Ova
sposobnost omogucava im prilagodbu svojih strategija pregovaranja sukladno tonu
razgovora, potrebama sagovornika i dinamici situacije.

Jedan od klju¢nih elemenata primjene emocionalne inteligencije u pregovaranju jest
sposobnost upravljanja vlastitim emocijama. Pregovaraci koji su svjesni vlastitih emocija,
ali istovremeno imaju kontrolu nad njima, mogu odrzati smirenost i jasnocu Cak i u
zahtjevnim trenucima pregovora. To rezultira smanjenjem rizika od impulzivnih reakcija ili
donosenja odluka temeljenih na emocionalnim trenucima.

Emocionalna inteligencija takoder pridonosi razvoju empatije prema drugim stranama
pregovora. Razumijevanje perspektiva, potreba i motivacija sagovornika omogucuje
pregovaracu da izgradi povjerenje i uspostavi kvalitetnu komunikaciju. Povecana empatija
¢esto dovodi do stvaranja pozitivnog pregovaratkog okruzenja, u kojem se strane osjecaju
posStovano. Pregovaraci koji primjenjuju emocionalnu inteligenciju €esto su fleksibilniji u
prilagodbi svojih taktika kako bi postigli optimalne rezultate. Svjesnost o emocijama
sagovornika omoguc¢ava 1m pravilno kalibriranje stila pregovaranja, pruzajuci
personalizirani pristup koji odrazava razliCite emocionalne potrebe 1 preference. Ova
prilagodljivost Cesto dovodi do postizanja obostrano prihvatljivih rjeSenja, umjesto ¢vrstog
drzanja za unaprijed utvrdene pozicije.

U konacnici, primjena emocionalne inteligencije u pregovaranju ima pozitivan utjecaj na
dugoro¢ne odnose izmedu stranaka. Pregovaraci koji pokazuju empatiju, kontrolu emocija 1
sposobnost prilagodbe Cesto stvaraju trajne veze koje premasuju pojedinacne pregovore.
Ova dugorocna perspektiva omogucava izgradnju povjerenja, saradnje te otvorenost za
buduéu komunikaciju i pregovaranje. Stoga, svjesna primjena emocionalne inteligencije
predstavlja kljucni element uspjesnog pregovaranja u dinami¢kom poslovnom okruzenju.

6. ETIKA U PREGOVARANJU

Etika u pregovaranju zauzima centralno mjesto jer oblikuje karakter i integritet samog
procesa, utjeCu¢i na rezultate 1 odrzavanje dugoro¢nih odnosa izmedu stranaka. Osnovna
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nacela etickog pregovaranja obuhvataju poStovanje, posStenje, transparentnost i odgovornost.
Svaka strana treba imati jasno definisane eticke smjernice kako bi se osiguralo postivanje
moralnih standarda tokom pregovora.

Postovanje prema drugoj strani klju¢no je nacelo etickog pregovaranja. To ukljucuje pazljivo
sluSanje, uzimanje u obzir stavova i potreba druge strane te izbjegavanje ponasanja koje
moze biti uvredljivo ili diskriminirajuce. Kroz posStovanje, stvaraju se uvjeti za otvorenu i
konstruktivnu komunikaciju, §to doprinosi izgradnji povjerenja medu stranama.

Postenje je takoder temelj etickog pregovaranja. Strane trebaju djelovati s integritetom i
iskreno predstavljati svoje stavove, ciljeve i ogranienja. Informacije bi trebale biti
prezentirane na jasan i transparentan nacin, bez namjernog skrivanja relevantnih ¢injenica.
Postenje potice stvaranje odrzivih dogovora temeljenih na medusobnom povjerenju.

Transparentnost u komunikaciji doprinosi etickom pregovaranju, osiguravajuci da sve strane
imaju potpune informacije o uvjetima pregovora (Diamond, J., i Susskind, L. 1999).
Otvorena razmjena informacija olakSava donosenje informisanih odluka i smanjuje rizik od
nesporazuma. Transparentnost takoder poti¢e odgovornost, jer strane preuzimaju
odgovornost za svoje postupke i odluke.

Odgovornost u pregovaranju odnosi se na preuzimanje odgovornosti za vlastite postupke i
posljedice donesenih odluka. Strane trebaju biti svjesne drustvenih, ekoloskih i pravnih
implikacija njihovih dogovora te raditi na postizanju ravnoteze izmedu vlastitih interesa i
Sire drustvene koristi. Odgovorno pregovaranje prepoznaje dugoro¢ne ucinke odluka na sve
ukljucene strane.

U zakljucku, etika u pregovaranju predstavlja temelj uspjesnog, odrzivog i poStenog procesa.
Kroz poStovanje, posStenje, transparentnost i odgovornost, strane stvaraju okruzenje koje
poti¢e saradnju, povjerenje i izgradnju dugoro¢nih odnosa. Etika postavlja temelje za
pregovaracki proces koji ne samo da ostvaruje ciljeve strana, ve¢ 1 doprinosi pozitivnim
drustvenim 1 poslovnim vrijednostima.

6.1. Etika i moral u pregovaranju

Etika 1 moral u pregovaranju ¢ine neodvojivi temelj procesa koji se odvija izmedu razliitih
strana s ciljem postizanja zajednickog dogovora. Ovi koncepti igraju klju¢nu ulogu u
oblikovanju ponaSanja pregovaraca, donoSenju odluka te odrzavanju integriteta i postovanja
tokom pregovora.

Etika u pregovaranju odnosi se na primjenu moralnih principa u postupcima i odlukama
pregovaraca. To ukljuCuje poStovanje pravednosti, istine, pravednosti i druStvene
odgovornosti. Pregovaraci se pozivaju da svoje postupke usklade s univerzalno prihva¢enim
moralnim standardima kako bi se osiguralo posteno i pravedno postizanje ciljeva.
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Moral, s druge strane, odnosi se na unutarnje vrijednosti i uvjerenja pregovaraca koja utjecu
na njihovo ponasanje (Lax, D. A., i Sebenius, J. K. 2006). Moralni kodeks pregovaraca Cesto
proizlazi iz liénih uvjerenja, kulturnog konteksta ili profesionalnih normi. Moralna
dimenzija dodaje dubinu i individualnost u pristupima pregovaranju, ¢esto formirajuci
temelj za donosenje odluka u skladu s vlastitim uvjerenjima.

Integracija etickih i moralnih principa u pregovaranje odrazava se u postovanju pravde,
jednakosti i ljudskih prava tijekom cijelog procesa. Pregovaraci moraju biti svjesni
dugoro¢nih drustvenih posljedica njihovih odluka i postupaka, teziti postizanju ravnoteze
izmedu vlastitih interesa i opéeg dobra. Pregovaranje s etickim i moralnim nacelima ¢esto

rezultira odrzivijim dogovorima i izgradnjom povjerenja izmedu strana.

Odgovornost pregovaraca proizlazi iz etickih i moralnih nacela koja promicu svijest o
posljedicama njihovih odluka. Ovo uklju¢uje odgovorno donosenje odluka koje uzimaju u
obzir sve relevantne ¢imbenike, bilo da se radi o ekonomskim, drustvenim ili ekoloskim
aspektima (Lewicki, R. J.,, i Hiam, A. 2011). Odgovorni pregovaraci preuzimaju
odgovornost za svoje postupke, teze¢i postizanju ravnoteze izmedu vlastitih interesa i Sireg
dobra zajednice.

U konacnici, etika i moral u pregovaranju pridonose stvaranju integriteta, poStovanja i
odrzivosti u poslovnim i drustvenim odnosima. Pregovaraci koji se vode eti¢kim i moralnim
nacelima doprinose izgradnji pozitivne reputacije, olakSavaju uspostavu dugoro¢nih odnosa
te promicCu pozitivne vrijednosti u globalnom okviru pregovaranja.

6.2. Eticki izazovi u pregovaranju

Eticki izazovi u pregovaranju predstavljaju kompleksan aspekt procesa u kojem pregovaraci
moraju balansirati izmedu postizanja vlastitih ciljeva i odrzavanja visokih etickih standarda.
Suoceni s razli¢itim situacijama i pritiscima, pregovaraci se ¢esto nalaze pred dilemama koje
zahtjevaju paZzljivo razmatranje etickih principa.

Jedan od Cesto prisutnih izazova jest pritisak postizanja rezultata pod odredenim vremenskim
ogranicenjima. Brza i efikasna rjeSenja ponekad mogu potaknuti pregovarace na postupke
koji nisu u skladu s etickim smjernicama. Sukob interesa takoder moze izazvati eticke
dileme, posebno ako pregovara¢ ima o0sobne veze ili koristi od postignutog sporazuma.

Manipulacija informacijama, prikrivanje stvarnih namjera ili stvaranje nerealnih oc¢ekivanja
drugih strana ¢esto su povezani s etickim izazovima. Pregovaraci se suocavaju s teSko¢ama
u odrzavanju transparentnosti, a istovremeno pokusavaju ostvariti svoje ciljeve. Pitanja
vjerodostojnosti i povjerenja Cesto se pojavljuju kao kljucni eticki aspekti.

Jo§ jedan izazov ukljucuje odnos izmedu konkurencije i saradnje. Postoji stalna napetost
izmedu postizanja najboljeg moguceg dogovora za vlastitu stranu i odrzavanja postovanja
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prema drugima. Eti¢ki pregovara¢ mora balansirati izmedu borbe za vlastite interese i
postovanja integriteta drugih strana.

Eticki izazovi takoder mogu proizadi iz kulturnih razlika i divergentnih normi. Ono S$to se
smatra prihvatljivim ponaSanjem u jednoj kulturi moze biti neprihvatljivo u drugoj.
Pregovaraci se suocavaju s potrebom prilagodbe svojih pristupa kako bi postovali eticke
norme relevantne za sve strane u procesu pregovaranja.

U zakljucku, eticki izazovi u pregovaranju odrazavaju kompleksnost odnosa izmedu
postizanja ciljeva i pridrzavanja moralnih normi. Pregovarai se suoCavaju s brojnim
dilemama koje zahtijevaju refleksiju, odgovornost i svijest o dugoro¢nim posljedicama
njihovih postupaka.

7. MJESTO PREGOVARANJA

RazmiSljanje o mjestu pregovaranja je kljucni element u procesu pregovaranja, jer moze
imati znacajan utjecaj na dinamiku, efikasnost i ishod pregovora. Mjesto pregovaranja nije
samo fizicko okruzenje u kojem se pregovori odvijaju, ve¢ i simboli¢no i emocionalno polje
koje moze oblikovati nacin na koji pregovaraci komuniciraju i donose odluke.

Fizicko okruZenje moze biti vazan faktor koji utice na dinamiku pregovora. Na primjer,
prostorije koje su dobro osvijetljene, udobne i imaju odgovarajucu akustiku mogu stvoriti
atmosferu koja podsti¢e otvorenu komunikaciju i1 konstruktivno rjeSavanje problema
(Garcia, M., i Patel, S. 2019). S druge strane, prostorije koje su skucene, buéne ili neudobne
mogu stvoriti osje¢aj nelagodnosti i ometati koncentraciju pregovaraca.

Pored fizi¢kog okruZenja, vazno je razmotriti i simboli¢no znac¢enje mjesta pregovaranja. Na
primjer, javne lokacije poput konferencijskih sala ili restorana mogu signalizirati neutralnost
i profesionalizam, dok privatne lokacije poput kancelarija ili domova mogu nositi sa sobom
emocionalne konotacije i stvoriti osje¢aj pripadnosti ili udaljenosti.

Psiholoski aspekti mjesta pregovaranja takode su vazni za razmatranje. Na primjer, odabir
neutralnog terena moze pomoc¢i u izbjegavanju konflikta i stvaranju ravnoteZe mo¢i izmedu
pregovaraca. Takode, odabir lokacije koja je poznata i udobna za sve strane mozZe smanjiti
nivo stresa i povecati otvorenost za saradnju.

U konacnici, izbor mjesta pregovaranja treba paZljivo razmotriti u kontekstu specifi¢nih
ciljeva i dinamike pregovora. Bez obzira na to da li se radi o formalnim ili neformalnim
pregovorima, pravilno odabrano mjesto moze biti kljucni faktor za postizanje uspjeSnih
rezultata.
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7.1. Dobre strane

e Pristupacnost i udobnost: Mjesto pregovaranja moze biti odabrano tako da bude
pristupacno svim ucesnicima pregovora, Sto moze smanjiti nivo stresa i olakSati
komunikaciju. Udobnost prostora, poput udobnih stolica i dobre ventilacije, takode
moze doprinijeti opusStenijoj atmosferi i pozitivnijem ishodu pregovora.

¢ Neutralnost i imparcijalnost: Odabir neutralnog terena za pregovore moze eliminisati
bilo kakav osjecaj pristrasnosti ili pristrasnosti prema bilo kojoj strani. Ovo moze
pomo¢i u stvaranju ravnoteze moc¢i izmedu ucesnika pregovora i promovisati
otvorenost za saradnju i kompromis.

e Profesionalna atmosfera: Pregovaranje na profesionalnom mjestu poput
konferencijske sale ili poslovne kancelarije moze signalizirati ozbiljnost i vaznost
pregovora. Ovakva atmosfera moze motivisati u¢esnike da se fokusiraju na sustinske
taCke pregovora i da se ponaSaju na profesionalan nacin.

e Prilagodavanje potrebama: Mjesto pregovaranja moze biti prilagodeno specifi¢nim
potrebama ucesnika, Sto moze ukljucivati pristup tehnologiji, prostor za pauze ili
posebne zahtjeve za konfidencijalnos¢u. Ovakva paznja prema detaljima moze
ojacati osjecaj poStovanja i uzajamnog razumijevanja medu pregovaracima.

Odabir odgovaraju¢eg mjesta pregovaranja koje nudi ove prednosti moze biti kljucni faktor
za postizanje uspjeSnih rezultata u procesu pregovaranja.

7.2. LoSe strane

Razmatranje 1 prepoznavanje "LoSih strana" mjesta pregovaranja kljuéno je za
razumijevanje potencijalnih izazova koji mogu utjecati na dinamiku i ishod pregovora. Evo
nekoliko aspekata koji treba uzeti u obzir:

e Ometanja i distrakcije: Mjesta pregovaranja mogu biti podloZna raznim vrstama
ometanja 1 distrakcija koje mogu oteZati koncentraciju i fokus ucesnika. To moze
ukljucivati buku sa ulice, telefonske pozive, ili ¢ak prisustvo drugih ljudi koji nisu
dio pregovora.

e Nedostatak intime i privatnosti: Javna ili komercijalna mjesta pregovaranja, poput
restorana ili kafi¢a, mogu nedostajati privatnosti 1 intime, $to moZe otezati razgovor
o0 osjetljivim pitanjima ili stvaranju povjerenja medu ucesnicima.

e Emotivne konotacije: Pregovaranje na odredenim mjestima moze nositi sa sobom
emocionalne konotacije koje mogu utjecati na dinamiku pregovora. Na primjer,
pregovaranje u prostorijama koje su povezane sa prethodnim konfliktima il
neprijatnim iskustvima moze otezati postizanje dogovora.

e Finansijski aspekti: Izbor skupih ili ekskluzivnih mjesta pregovaranja moze stvoriti
pritisak na ucesnike da postignu brze ili povoljne rezultate kako bi opravdali
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troskove. Ovo moze narusiti proces pregovaranja i dovesti do donosenja odluka pod
pritiskom.

o Fizicke restrikcije: Odabrana lokacija moze imati fizicke restrikcije koje ometaju
udobnost ili funkcionalnost pregovora. To moze ukljucivati skucen prostor, losu
ventilaciju ili nedostatak osnovnih resursa poput vode ili toaleta.

Prepoznavanje ovih lo$ih strana i pravilno upravljanje njima klju¢no je za uspjesno vodenje
pregovora i postizanje Zeljenih rezultata.

8. ISTRAZIVANJE
8.1 Nacin prikupljanja podataka za potrebe empirijskog dijela istraZivanja

Prikupljanje podataka kojima se zeli utvrditi postizanje konkurentske prednosti na globalnim
trziStima implementacijom strateSkog menadzmenta u svijetu elektronskog poslovanja
provelo se metodom ankete i to u elektronskoj formi, gdje je anketa poslana ispitanicima
putem e-mail adrese. Vremensko trajanje ankete bilo je 25 dana i to pocevsi od 01.06.2024.
do 25.06.204.godine, a provedena je u malim, srednjim i velikim kompanijama u Bosni i
Hercegovini i to u sljede¢im teritorijalnim podrucjima:

Kanton Sarajevo
Unsko-Sanski kanton
Tuzlanski kanton
Zeni¢ko-dobojski kanton
Hercegovacko-neretvanski kanton
Srednjobosanski kanton
Bosansko-podrinjski kanton
Zapadnohercegovacki kanton
. Livanjski kanton

10. Posavski kanton

11. Republika Srpska

© o N sk ODdRE

Koriste¢i dostupne podatke sa portala www.akta.ba formirali smo uzorak firmi vodeci se
pribliznim poslovnim rezultatima za 2023.godinu. Osim toga, dostupnost kontakata 1
jednostavnija moguénost obracanja zaposlenim bila je jednako bitna u provodenju ankete.

U okviru prikupljanja primarnih podataka, koristio se strukturirani upitnik, a stavovi su
mjereni pomocu skale, koja ima ljestvicu od 1 do 5 stepeni, pri ¢emu je 1 =u potpunosti se
ne slazem i 5 = u potpunosti se slazem. Dakle, pitanja su bila strukturirana na na¢in da se uz
pomo¢ istog mogu dati adekvatni odgovori na postavljena istrazivacka pitanja. Osim
uvodnih pitanja o spolu, starosti, stru¢noj spremi, pitanja, odnosno konstatacije koje se
nalaze u upitniku su sljedece:
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13.
14.
15.
16.

17.
18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

Komunikacijske vjestine su klju¢ne za postizanje uspjeha u pregovaranju
Usavrsavanje komunikacijskih vjestina moZze pozitivno utjecati na ishod pregovora
Pregovaranje zahtjeva primjenu razlicitih strategija komunikacije

Aktivno slusanje je klju¢no za uspjesno pregovaranje

Empatija igra vaznu ulogu u procesu pregovaranja

Jasan i artikulisan izrazaj misljenja je vazan dio pregovarackog procesa
Postavljanje pravih pitanja moze olaksati postizanje dogovora tokom pregovora
Rjesavanje konflikata na konstruktivan nacin klju¢no je za uspjesan ishod pregovora
Izgradnja povjerenja je presudna za efikasno pregovaranje

. Pregovaraci trebaju biti fleksibilni i prilagodljivi tokom pregovaranja
. Uskladivanje interesa svih strana klju¢no je za uspjeh pregovora
. Razumijevanje ciljeva i prioriteta suprotstavljenih strana pomaze u postizanju

dogovora

Jasna komunikacija o ocekivanjima je klju¢na za uspjeSan ishod pregovora
Pregovaraci trebaju biti svjesni svojih emocija i emocija drugih sudionika

Efikasno upravljanje vremenom vazno je tokom pregovaranja

Vjestine aktivnog sluSanja omogucavaju bolje razumijevanje potreba i interesa druge
strane

Pregovaraci trebaju biti sposobni prepoznati i upravljati konfliktnim situacijama
Kreativno razmisljanje i pronalazenje alternativnih rjeSenja vazno je tokom
pregovaranja

Postizanje ravnoteze izmedu tvrdo¢e 1 fleksibilnosti klju¢no je za uspjeh u
pregovaranju

Uspjesni pregovaraci kontinuirano razvijaju svoje komunikacijske vjestine kako bi
poboljsali svoje rezultate

Formalno obrazovanje pruza osnovna teorijska znanja o komunikacijskim
vjeStinama potrebnim za uspjesno pregovaranje

Neformalno obrazovanje moze dopuniti formalno obrazovanje pruzajuci prakticne
primjere 1 iskustva koja ilustriraju primjenu komunikacijskih vjestina u stvarnim
pregovarackim situacijama

Formalno obrazovanje omogucava dublje prouc¢avanje metoda i alata za testiranje
softvera, ukljucujuci njihovu primjenu u stvarnim projektima

Formalno obrazovanje omogucava detaljnije proucavanje razliCitih aspekata
komunikacije i pregovaranja putem strukturiranih teorijskih programa

Neformalno obrazovanje pruza priliku za razmjenu iskustava s drugima i ucenje
putem prakti¢nih vjezbi i simulacija pregovarackih situacija

Integracija formalnog i neformalnog obrazovanja moze stvoriti holisti¢ki pristup
razumijevanju i primjeni komunikacijskih vjeStina u pregovaranju

Obje vrste obrazovanja imaju svoje prednosti u razumijevanju komunikacijskih
vjeStina, a njihova kombinacija moZe pruziti sveobuhvatno razumijevanje i
sposobnost primjene u praksi
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28. Formalno obrazovanje pruza temeljna znanja o teorijama komunikacije i
pregovaranja, dok neformalno obrazovanje nudi prakti¢ne alate i tehnike za uspjesno
komuniciranje tokom pregovora

U narednoj tabeli prikazan je reprezentativni uzorak:

Tabela 1: Reprezentativni uzorak

TERITORIJALNO POL DOB OBRAZOVANJE
PODRUCJE
18-24: 3 SSS: 4
Kanton Sarajevo M: 5 25-34: 5 VSS: 7
7:8 35-44: 4 MR: 2
45+: 1
18-24: 2 SSS: 1
Unsko-Sanski kanton M:1 25-34: 3 VSS: 4
Z:4 35-44: 0 MR: 0
45+: 0
18-24: 0 SSS: 2
Tuzlanski kanton M: 2 25-34: 4 VSS: 2
7:2 35-44: 0 MR: 0
45+: 0
18-24: 1 SSS: 2
Zenicko-dobojski M: 3 25-34: 4 VSS: 5
kanton 7:4 35-44: 2 MR: 0
45+: 0
18-24: 0 SSS: 0
Hercegovacko- M: 2 25-34: 5 VSS: 7
neretvanski kanton 7.6 35-44: 0 MR: 1
45+: 3
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18-24: 1 SSS: 2
Srednjobosanski M: 2 25-34: 3 VSS: 2
kanton 7:4 35-44: 1 MR: 2

45+: 1
18-24: 0 SSS: 1
Bosansko-podrinjski M:1 25-34: 2 VSS: 3
kanton 7:4 35-44: 2 MR: 1

45+: 1
18-24: 0 SSS: 0
Zapadnohercegovacki M: 3 25-34:1 VSS: 6
kanton 7:4 35-44: 3 MR: 1

45+: 3
18-24: 1 SSS: 2
Livanjski kanton M: 2 25-34: 3 VSS: 3
7:3 35-44: 1 MR: 0

45+: 0
18-24: 0 SSS: 1
Posavski kanton M:1 25-34: 2 VSS: 2
7:2 35-44: 0 MR: 0

45+: 1
18-24: 0 SSS: 3
Republika Srpska M: 2 25-34: 4 VSS: 1
7:2 35-44: 0 MR: 0

45+: 0

Izvor: Autorica magistarskog rada
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Prilikom anketiranja u 11 teritorijalnih podruc¢ja navedenih u prethodnoj tabeli anketni
upitnici dostavljeni su menadzeru u 67 kompanija. Male kompanije su bila dominantne i od
ukupnog broja malih kompanija je bilo 38, srednjih 19, dok je velikih bilo 10.

Grafikon 1: Velicine preduzeca

VELICINA PREDUZECA

= MALA PREDUZECA = SREDNJA PREDUZECA = VELIKA PREDUZECA

Izvor: Autorica magistarskog rada

8.2 Obrada i analiza prikupljenih podataka

U ovom dijelu rada prikazani su odgovori koje smo dobili od strane ispitanika. Anketni
upitnik putem e-mail adrese dobilo je 67 ispitanika, a od toga je 45 Zena i 22 muskaraca. U
narednim tabelama prikazana su pitanja, broj odgovora i procentualni prikaz odgovora.

Grafikon 2: Zastupljenost spolova u anketiranju

= ZENE = MUSKARCI

Izvor: Autorica magistarskog rada
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Grafikon 3: Starosna zastupljenost u anketiranju

STAROST

= 18-24 godina = 25-34 godina = 35-44 godina 45+ godina

Izvor: Autorica magistarskog rada

Tabela 2: Procentualni prikaz starosti ispitanika

STAROST
18-24 25-34 35-44 45+
% % % %
10,44 50,70 19,40 19,40
Izvor: Autorica magistarskog rada
Tabela 3: Strucna sprema anketiranih radnika
STRUCNA SPREMA
SSS VSS MR
18 41 8
% % %
26,87 61,19 21,54

Izvor: Autorica magistarskog rada
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Grafikon 4: Strucna sprema prikazana u procentima

STRUCNA SPREMA

= I

= SSS =VSS = MR

Izvor: Autorica magistarskog rada

Tabela 4: Rezultati anketiranja, pri cemu je 1 = u potpunosti se ne slazem i 5 = U

potpunosti se slazem

Komunikacijske vjestine su klju¢ne za postizanje uspjeha u pregovaranju

1 2 3 4 5
0 0 3 23 41
% % % % %
0 0 448 34,33 61,19

UsavrSavanje komunikacijskih vjeStina moZze pozitivno utjecati na ishod pregovora

1 2 3 4 5

0 1 1 23 42
% % % % %

0 1,49 1,49 34,33 62,69

Pregovaranje zahtjeva primjenu razlicitih strategija komunikacije
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1 2 3 4 5
0 2 7 14 44
% % % % %
0 2,99 10,45 20,90 65,67
Aktivno slusanje je klju¢no za uspjesno pregovaranje
1 2 3 4 5
0 2 7 17 41
% % % % %
0 2,99 10,45 25,37 61,19
Empatija igra vaznu ulogu u procesu pregovaranja
1 2 3 4 5
5 7 14 25 16
% % % % %
7,46 10,45 20,90 37,31 23,88
Jasan 1 artikulisan izrazaj misljenja je vazan dio pregovarackog procesa
1 2 3 4 5
0 1 9 17 40
% % % % %
0 1,49 13,43 25,37 59,70

Postavljanje pravih pitanja moze olaksati postizanje dogovora tokom pregovora

2 3 4 5
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0 0 2 14 o1

% % % % %

0 0 2,99 20,90 76,12

RjeSavanje konflikata na konstruktivan nacin kljucno je za uspjeSan ishod pregovora

1 2 3 4 5
0 0 12 18 37
% % % % %
0 0 17,91 26,87 55,22

Izgradnja povjerenja je presudna za efikasno pregovaranje

1 2 3 4 5

0 0 11 23 33
% % % % %

0 0 16,42 34,33 49,25

Pregovaraci trebaju biti fleksibilni 1 prilagodljivi tokom pregovaranja

1 2 3 4 5

0 2 13 23 29
% % % % %

0 2,99 19,40 34,33 43,28

Uskladivanje interesa svih strana kljucno je za uspjeh pregovora

1 2 3 4 5

0 0 5 23 39
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% % % % %

0 0 7,46 34,33 58,21

Razumijevanje ciljeva i prioriteta suprotstavljenih strana pomaze u postizanju dogovora

1 2 3 4 5
0 1 6 18 42
% % % % %
0 1,49 8,96 26,87 62,69

Jasna komunikacija o ocekivanjima je klju¢na za uspjesan ishod pregovora

1 2 3 4 5
0 1 5 19 42
% % % % %
0 1,49 7,46 28,36 62,69

Pregovaraci trebaju biti svjesni svojih emocija i emocija drugih sudionika

1 2 3 4 5
2 4 18 21 22
% % % % %
2,99 5,97 26,87 31,34 32,84

Efikasno upravljanje vremenom vazno je tokom pregovaranja

1 2 3 4 5
0 1 16 17 33
% % % % %
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0 1,49 23,88 25,37 49,25

Vjestine aktivnog sluSanja omogucavaju bolje razumijevanje potreba i interesa druge

strane
1 2 3 4 5
0 3 4 16 44
% % % % %
0 4,48 5,97 23,88 65,67

Pregovaraci trebaju biti sposobni prepoznati i upravljati konfliktnim situacijama

1 2 3 4 5
0 0 5 18 44
% % % % %
0 0 7,46 26,87 65,67

Kreativno razmisljanje i pronalaZenje alternativnih rjeSenja vazno je tokom

pregovaranja
1 2 3 4 5
0 2 2 24 39
% % % % %
0 2,99 2,99 35,82 58,21

Postizanje ravnoteze izmedu tvrdoce 1 fleksibilnosti klju¢no je za uspjeh u pregovaranju

1 2 3 4 5
0 3 10 24 30
% % % % %
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0 4,48 14,93 35,82 44,78

Uspjesni pregovaraci kontinuirano razvijaju svoje komunikacijske vjestine kako bi

poboljsali svoje rezultate

1 2 g 4 5
0 0 5 18 44
% % % % %
0 0 7,46 26,87 65,67

Formalno obrazovanje pruza osnovna teorijska znanja o komunikacijskim vjestinama

potrebnim za uspjesno pregovaranje

1 2 3 4 5

1 7 22 15 22

% % % % %
1,49 10,45 32,84 22,39 32,84

Neformalno obrazovanje moZe dopuniti formalno obrazovanje pruZajuci prakticne
primjere i iskustva koja ilustriraju primjenu komunikacijskih vjestina u stvarnim

pregovarackim situacijama

1 2 3 4 5
1 0 15 27 24
% % % % %
1,49 0 22,39 40,30 35,82

Formalno obrazovanje omoguc¢ava dublje proucavanje metoda i alata za testiranje

softvera, ukljucujuci njihovu primjenu u stvarnim projektima

1 2 3 4 5
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1 4 14 23 25

% % % % %

1,47 5,88 20,59 33,82 36,76

Formalno obrazovanje omogucava detaljnije proucavanje razli¢itih aspekata

komunikacije i pregovaranja putem strukturiranih teorijskih programa

1 2 3 4 5
1 3 13 21 28
% % % % %

1,52 4,55 19,70 31,82 42,42

Neformalno obrazovanje pruza priliku za razmjenu iskustava s drugima i u¢enje putem

prakti¢nih vjezbi 1 simulacija pregovarackih situacija

1 2 3 4 5
0 3 14 19 31
% % % % %
0 4,48 20,90 28,36 46,27

Integracija formalnog 1 neformalnog obrazovanja moze stvoriti holisticki pristup

razumijevanju i primjeni komunikacijskih vjestina u pregovaranju

1 2 3 4 5

0 2 14 22 29
% % % % %

0 2,99 20,90 32,84 43,28
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Obje vrste obrazovanja imaju svoje prednosti u razumijevanju komunikacijskih
vjestina, a njihova kombinacija moZze pruziti sveobuhvatno razumijevanje i sposobnost

primjene u praksi

1 2 3 4 5

0 1 10 19 37
% % % % %

0 1,49 14,93 28,36 55,22

Formalno obrazovanje pruza temeljna znanja o teorijama komunikacije i pregovaranja,
dok neformalno obrazovanje nudi prakti¢ne alate i tehnike za uspje$Sno komuniciranje

tokom pregovora

1 2 3 4 5
0 0 12 21 34
% % % % %
0 0 17,91 31,34 50,75

Izvor: Autorica magistarskog rada

8.3. Analiza dobivenih rezultata

Anketa istrazuje vaznost komunikacijskih vjeStina u pregovaranju, pri ¢emu ispitanici

ocjenjuju svoj stav od 1 do 5, gdje 1 oznacava potpuno neslaganje, a 5 potpunu saglasnost s
tvrdnjom. Za prvo pitanje rezultati pokazuju da vecina ispitanika (61.19%) potpuno
podrzava tvrdnju da su komunikacijske vjestine kljucne za uspjeh u pregovaranju. Dodatnih
34.33% ispitanika izabralo je opciju 4, Sto takoder ukazuje na visok stepen saglasnosti s
ovom tvrdnjom. To jasno ukazuje na opéenito visoko priznanje vaznosti komunikacijskih

vjestina u kontekstu pregovaranja medu ispitanicima. Ovi rezultati sugeriSu da postoji Siroko

prihvacanje ideje da vjeStine kao S$to su jasno izraZzavanje miSljenja, aktivno slusanje 1

sposobnost postavljanja pravih pitanja igraju klju¢nu ulogu u postizanju uspjesnih dogovora.
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Visok postotak onih koji su se slozili s tvrdnjom ukazuje na potrebu za daljnjim razvojem
ovih vjestina kako bi se poboljsala efikasnost pregovora i postigli pozitivni ishodi.

Na drugom pitanju rezultati pokazuju da vecina ispitanika (62.69%) potpuno podrZava
tvrdnju da usavrSavanje komunikacijskih vjeStina moze pozitivno utjecati na ishod
pregovora. Dodatnih 34.33% ispitanika izabralo je opciju 4, sto takoder ukazuje na visok
stepen saglasnosti s ovom tvrdnjom. To znaci da ukupno 97.02% ispitanika (62.69% +
34.33%) prepoznaje vaznost usavrSavanja komunikacijskih vjestina za postizanje uspjesnih
pregovora.

Ovi rezultati naglaSavaju potrebu za kontinuiranim ulaganjem u edukaciju i razvoj
komunikacijskih vjestina medu profesionalcima koji se bave pregovaranjem. Razvoj ovih
vjeStina moze poboljSati sposobnost pregovarata da uspjesno komuniciraju, razumiju
potrebe drugih strana te postignu obostrano prihvatljive dogovore.

Na tre¢em pitanju anketa o percepciji strategija komunikacije u pregovaranju pokazala je da
veéina ispitanika prepoznaje vaznost primjene razliGitih strategija. Cak 65.67% ispitanika
potpuno se slaze s tvrdnjom da pregovaranje zahtjeva primjenu razliCitih strategija
komunikacije. Dodatnih 20.90% ispitanika izrazilo je visok stepen saglasnosti odabirom
opcije 4 na ljestvici od 1 do 5.

Na cetvrtom pitanju rezultati ankete jasno pokazuju visok stepen saglasnosti medu
ispitanicima o vaznosti aktivnog slu$anja u pregovaranju. Cak 61.19% ispitanika potpuno se
slaze s tvrdnjom da je aktivno slusanje klju¢no za uspjesnost pregovora, dok je dodatnih
25.37% izrazilo visok stepen saglasnosti. Ovi rezultati sugeriSu da veéina ispitanika
prepoznaje kako aktivno sluSanje omogucuje pregovaracima da bolje razumiju potrebe 1
interese druge strane. Time se otvaraju moguénosti za stvaranje produktivnih i efikasnih
pregovarackih situacija, Sto moze doprinijeti postizanju pozitivnih ishoda 1 dugoro¢nih
sporazuma.

Kroz peto pitanje ispitivanje pokazuje da postoji raznolikost u percepciji ispitanika o
vaznosti empatije u procesu pregovaranja. Rezultati ukazuju na distribuciju odgovora na
ljestvici od 1 do 5 na sljedeci nacin:

Odgovor "1" (potpuno neslaganje): 7.46%
e Odgovor "2": 10.45%
o Odgovor "3": 20.90%
o Odgovor "4": 37.31%

o Odgovor "5" (potpunu saglasnost): 23.88%
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Ovi rezultati pokazuju da veéina ispitanika (37.31%) smatra da je empatija vazna u procesu
pregovaranja, dok dodatnih 23.88% ispitanika takoder izrazava visok Stepen saglasnosti s
ovom tvrdnjom. Unato¢ tome, postoji i znacajan postotak ispitanika (18.91% za odgovore 1
1 2) koji manje vrednuje ulogu empatije u pregovarackom procesu.

Rezultati Sestog pitanja istrazivanja o vaznosti jasnog i artikuliranog izrazavanja misljenja u
pregovarackom procesu pokazuju raznolikost stavova medu ispitanicima. Podaci pokazuju
visok stepen saglasnosti medu ispitanicima da je jasan i artikuliran izrazaj misljenja vazan
dio pregovarackog procesa. Gotovo 60% ispitanika potpuno se slaze s ovom tvrdnjom, dok
dodatnih 25.37% izrazava visok stepen saglasnosti.

Rezultati ukazuju na vaznost sposobnosti pregovaraca da jasno i precizno izraze svoje
stavove i potrebe tokom pregovora. Takav pristup moze pomoéi u izbjegavanju
nesporazuma, poboljSati komunikaciju te olakSati postizanje obostrano prihvatljivih
dogovora.

Rezultati sedmog pitanja istraZivanja pokazuju visok stepen saglasnosti medu ispitanicima
0 vaznosti postavljanja pravih pitanja u pregovaratkom procesu. Na ljestvici od 1 do 5, gdje
1 znaci potpuno neslaganje, a 5 potpunu saglasnost, rezultati su sljedeci:

Ispitanici koji su odgovorili:
"1" (potpuno neslaganje): 0%
e "2" (djelomi¢no neslaganje): 0%
e "3":2.99%
e "4":20.90%
e "5" (potpunu saglasnost): 76.12%

Ovi rezultati naglasavaju Siroko prihvatanje medu ispitanicima da postavljanje pravih pitanja
znacajno olakSava postizanje dogovora tokom pregovora. Velika vec¢ina (76.12%) ispitanika
izrazilo je potpunu saglasnost s ovom tvrdnjom, §to ukazuje na vaznost preciznog i
relevantnog postavljanja pitanja kako bi se potaknulo dublje razumijevanje i efikasno
postizanje zajednickih ciljeva.

Rezultati osmog pitanja istrazivanja jasno pokazuju visoku svijest ispitanika o vaznosti
konstruktivnog rjeSavanja konflikata u kontekstu uspjesnog pregovaranja. Analiza odgovora
na ljestvici od 1 do 5 pruza sljedeci uvid:

e Potpuno neslaganje (1): 0%

e Djelomicno neslaganje (2): 0%
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e Umjereno slaganje (3): 17.91%
e Visoko slaganje (4): 26.87%
e Potpunu saglasnost (5): 55.22%

Gotovo 82% ispitanika (kombinacija odgovora 4 i 5) izrazilo je visoku ili potpunu saglasnost
s tvrdnjom da je konstruktivno rjeSavanje konflikata klju¢no za uspjeSan ishod pregovora.
Ovaj rezultat naglasava Siroko prihvatanje medu ispitanicima da je vazno prepoznati
konflikte i pristupiti im na nacin koji poti¢e saradnju i pronalazenje zajednickih rjesenja.

Konstruktivno rjesavanje konflikata ne samo da moze smanjiti napetost i potencijalne
sukobe tijekom pregovora, ve¢ moze i znacajno poboljSati atmosferu za saradnju i stvaranje
dugoro¢nih partnerskih odnosa. Ovi rezultati potvrduju vaznost razvoja vjestina koje
omogucuju pregovarac¢ima da efikasno upravljaju konfliktnim situacijama, sto je klju¢no za
postizanje uspjesnih i odrzivih pregovarackih rezultata.

Rezultati devetog pitanja istrazivanja ukazuju na visoku svijest ispitanika o vaznosti
izgradnje povjerenja u kontekstu efikasnog pregovaranja. Preko 83% ispitanika
(kombinacija odgovora 4 i 5) izrazilo je visoku ili potpunu saglasnost s tvrdnjom da je
izgradnja povjerenja presudna za efikasno pregovaranje. Ovi rezultati naglasavaju klju¢nu
ulogu povjerenja u procesu pregovaranja, gdje se uspostavljanjem povjerenja moze
poboljsati komunikacija, olaksati dijeljenje informacija te stvoriti osnova za konstruktivno
rjeSavanje problema i postizanje zajednickih ciljeva.

Povjerenje nije samo temelj uspjeSnih pregovora, ve¢ 1 kljucni faktor koji moze pomoci u
odrzavanju dugoro¢nih odnosa 1 partnerstava. Ovi rezultati sugeriSu da je razvoj vjestina
koje podupiru izgradnju povjerenja vazan aspekt profesionalnog razvoja pregovaraca, ¢ime
se moze unaprijediti kvaliteta pregovora 1 posti¢i dugoro¢ni uspjeh u poslovnim odnosima.

Rezultati desetog pitanja istrazivanja naglasavaju percepciju ispitanika o vaznosti
fleksibilnosti i prilagodljivosti pregovarac¢a tokom pregovaranja. Vise od 77% ispitanika
(kombinacija odgovora 4 i 5) izrazilo je visoku ili potpunu saglasnost s tvrdnjom da
pregovaraci trebaju biti fleksibilni i prilagodljivi tokom pregovaranja. Fleksibilnost moze
biti kljutna za odrzavanje konstruktivne atmosfere u pregovorima te za postizanje
kompromisa koji zadovoljavaju sve strane. Ovi rezultati poti€u razvoj vjeStina
prilagodljivosti medu pregovaraima kao sredstvo za postizanje uspjeSnih i odrZivih
rezultata u razli¢itim pregovarackim situacijama.

U analizi rezultata jedanaestog pitanja istrazivanja istaknuto je kako percepcija sudionika
naglasava vaznost uskladivanja interesa svih strana za postizanje uspjeSnog ishoda
pregovora. Preko 92% ispitanika (kombinacija odgovora 4 i 5) izrazilo je visoku ili potpunu
saglasnost s tvrdnjom da je uskladivanje interesa svih strana klju¢no za uspjesan ishod
pregovora. Ovi rezultati isticu vaznost aktivnog pronalazenja zajednickih tacki i rjeSavanja
potencijalnih nesuglasica radi postizanja obostrano prihvatljivih rezultata.
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U analizi dvanaestog pitanja istrazivanja istaknuto je kako sudionici prepoznaju vaznost
razumijevanja ciljeva i prioriteta suprotstavljenih strana u procesu pregovaranja. Preko 89%
ispitanika (kombinacija odgovora 4 i 5) izrazilo je visoku saglasnost s tvrdnjom da
razumijevanje ciljeva i prioriteta suprotstavljenih strana pomaze u postizanju dogovora. Ovi
rezultati naglasavaju klju¢nu ulogu empatije i analitickog pristupa u pregovaratkom
procesu, $to omogucuje pregovarac¢ima da bolje prepoznaju potrebe i perspektive drugih
strana te na taj nacin olakSavaju postizanje obostrano prihvatljivih rjesenja.

Trinaesto pitanje istrazivanja istiCe vaznost jasne komunikacije o o¢ekivanjima za postizanje
uspjesnog ishoda pregovora. Vise od 91% ispitanika (kombinacija odgovora 4 i 5) izrazilo
je saglasnost s tvrdnjom da jasna komunikacija o o¢ekivanjima klju¢no doprinosi uspjeSnom
ishodu pregovora. Ovi rezultati naglasavaju vaznost transparentnosti i otvorenosti u
komunikaciji medu sudionicima pregovora kako bi se izbjegli nesporazumi i nedoumice te
kako bi se postigli jasni i obostrano prihvatljivi rezultati.

Jasna komunikacija o ocekivanjima omogucava svim stranama da razumiju §to se trazi i §to
se moze ocekivati tokom pregovora, $to olakSava postizanje konsenzusa i smanjuje
potencijalne konflikte. Ovi nalazi poti¢u razvoj vjeStina koje potiCu transparentnost i
efikasnu komunikaciju kao klju¢ne faktore za uspjesnost pregovora.

Cetrnaesto pitanje istrazivanja istiGe vaznost svijesti pregovara¢a o vlastitim emocijama i
emocijama drugih sudionika tokom pregovora. Ispitanici su svoje odgovore dali na ljestvici
od 1 do 5, gdje 1 oznacava potpuno neslaganje, a 5 potpunu saglasnost s tvrdnjom. Detaljna
analiza rezultata pokazuje sljedece:

« Potpuno neslaganje (1): 2.99%

e Djelomicno neslaganje (2): 5.97%
e Umjereno slaganje (3): 26.87%

« Visoko slaganje (4): 31.34%

e Potpunu saglasnost (5): 32.84%

Preko 64% ispitanika (kombinacija odgovora 4 i 5) izrazilo je visoku ili potpunu saglasnost
s tvrdnjom da je svijest o vlastitim emocijama 1 emocijama drugih sudionika klju¢na za
uspjeSnost pregovora. Ovi rezultati naglasavaju vaZnost emocionalne inteligencije u
pregovarackom kontekstu, Sto omogucuje pregovara¢ima da bolje upravljaju svojim
emocijama te da razumiju i odgovore na emocije drugih strana.

Petnaesto pitanje istrazivanja istice vaznost efikasnog upravljanja vremenom u kontekstu
pregovaranja. Preko 74% ispitanika (kombinacija odgovora 4 i 5) slaze se s tvrdnjom da je
efikasno wupravljanje vremenom vazno za uspjeSan ishod pregovora. Ovi rezultati
naglaSavaju prepoznavanje vremena kao klju¢nog resursa te potrebu za njegovim efikasnim
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koristenjem kako bi se postigli Zeljeni rezultati u pregovorima. Upravljanje vremenom
omogucava pregovaracima da odrze fokus, optimiziraju resurse i minimiziraju nepotrebne
zastoje tokom procesa pregovaranja. Pregovaraci koji su svjesni vaznosti vremena imaju
vece Sanse za uspjeSno vodenje pregovora i postizanje brzih i kvalitetnijih rjeSenja. Ovi
nalazi poti¢u razvoj vjesStina planiranja i organizacije kao kljucnih elemenata uspjesnog
pregovaranja.

Sesnaesto pitanje istraZivanja naglasava vaznost vjestina aktivnog sluSanja u kontekstu
pregovaranja. Vise od 89% ispitanika (kombinacija odgovora 4 i 5) slaze se s tvrdnjom da
vjestine aktivnog slusanja omogucavaju bolje razumijevanje potreba i interesa druge strane
tokom pregovora. Ovi rezultati ukazuju na kljuénu ulogu aktivnog slusanja u procesu
komunikacije, gdje pazljivo pracenje sugovornika i empati¢no reagovanje doprinose
stvaranju produktivne pregovaracke atmosfere. Aktivno sluSanje omogucava pregovaracima
da dublje razumiju perspektive i motivacije druge strane, $to u konacnici moze poboljsati
kvalitetu donesenih odluka i olaksSati postizanje zajednickih dogovora. Ovi nalazi poticu
daljnji razvoj vjeStina komunikacije kao klju¢nog faktora uspjesnog pregovaranja.

Sedamnaesto pitanje istrazivanja isti¢e vaznost sposobnosti pregovara¢a da prepoznaju i
upravljaju konfliktnim situacijama. Vise od 92% ispitanika (kombinacija odgovora 4 i 5)
slaze se s tvrdnjom da je vazno da pregovara¢i budu sposobni prepoznati i upravljati
konfliktnim situacijama. Ovi rezultati naglasavaju potrebu za vjeStinama rjeSavanja sukoba
u pregovarackom kontekstu, $to moze pozitivno utjecati na efikasnost pregovaranja i
postizanje obostrano prihvatljivih rezultata. Pregovaraci koji su osvijesteni 0 konfliktima i
imaju vjestine za njihovo upravljanje mogu stvoriti produktivnu pregovaracku atmosferu,
smanjiti napetosti 1 povecati Sanse za uspjesSno postizanje dogovora. Ovi nalazi poticu razvoj
emocionalne inteligencije 1 vjeStina komunikacije kao kljuénih elemenata ucinkovitog
vodenja pregovora.

Osamnaesto pitanje istrazivanja naglaSava vaznost kreativnog razmisljanja i pronalazenja
alternativnih rjeSenja u procesu pregovaranja. Preko 93% ispitanika (kombinacija odgovora
41 5) slaze se s tvrdnjom da je kreativno razmisljanje 1 pronalazenje alternativnih rjeSenja
vazno tokom pregovaranja. Ovi rezultati ukazuju na vaznost fleksibilnosti i inovativnosti u
procesu pregovaranja, gdje sposobnost generisanja novih ideja moze poboljsati kvalitetu
dogovora i otvoriti put prema obostrano prihvatljivim rjesenjima.

Pregovara¢i koji su sposobni razmiSljati izvan ustaljenih okvira mogu pronaéi nove
perspektive 1 moguénosti za saradnju s drugom stranom, ¢ime se potice produktivnost i
kreativno rjeSavanje problema. Ovi nalazi poticu daljnji razvoj vjeStina kreativnog
razmiSljanja kao klju¢nog faktora uspjesnog pregovaranja.

Devetnaesto pitanje istrazivanja isti¢e klju¢nu ulogu postizanja ravnoteze izmedu tvrdoce 1

fleksibilnosti u procesu pregovaranja. Ispitanici su izrazili svoje misljenje na ljestvici od 1

do 5, gdje 1 oznacava potpuno neslaganje, a 5 potpunu saglasnost s tvrdnjom. Rezultati

istrazivanja pokazuju da vecina ispitanika (80.60%) smatra da je vazno posti¢i ravnotezu
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izmedu tvrdoce i fleksibilnosti kako bi se postigao uspjesan ishod pregovora. Ovo naglasava
potrebu za prilagodbom pregovarackog stila ovisno o kontekstu i ciljevima, §to moze biti
klju¢no za izgradnju povjerenja i postizanje obostrano prihvatljivih rezultata.

Dvadeseto pitanje istrazivanja naglasava vaznost kontinuiranog razvoja komunikacijskih
vjestina medu uspjeSnim pregovaracima. Ispitanici su ocijenili svoje misljenje na ljestvici
od 1 do 5, gdje 1 oznacava potpuno neslaganje, a 5 potpunu saglasnost s tvrdnjom. Rezultati
istrazivanja pokazuju sljedecu raspodjelu odgovora:

e Potpuno neslaganje (1): 0%

e Djelomicno neslaganje (2): 0%
o Umjereno slaganje (3): 7.46%

« Visoko slaganje (4): 26.87%

e Potpunu saglasnost (5): 65.67%

Vise od 92% ispitanika (kombinacija odgovora 4 i 5) slaze se s tvrdnjom da uspjesni
pregovaraci kontinuirano razvijaju svoje komunikacijske vjestine kako bi poboljsali svoje
rezultate. Ovi rezultati ukazuju na vaznost stalnog ucenja, prilagodbe i usavrSavanja vjestina
meduljudske komunikacije u kontekstu pregovaranja. Takav pristup omogucuje
pregovaracima da efikasnije rjeSavaju konflikte, uspostavljaju bolje odnose te postizu
uspjesne i odrzive poslovne dogovore.

Dvadesetprvo pitanje istrazivanja fokusira se na kontinuirani razvoj komunikacijskih
vjestina medu uspjeSnim pregovaracima kroz formalno obrazovanje. Rezultati pokazuju da
vecina ispitanika (oko 92.54%) vjeruje da je kontinuirani razvoj komunikacijskih vjestina
kljucan za poboljsanje njihovih rezultata u pregovaranju. Ova saznanja ukazuju na vaznost
edukacije kao temelja za razumijevanje teorijskih osnova 1 praktiéne primjene
komunikacijskih strategija u razliitim pregovarackim situacijama.

Dvadesetdrugo pitanje ankete istrazuje percepciju ispitanika o ulozi neformalnog
obrazovanja u dopunjavanju formalnog obrazovanja u kontekstu komunikacijskih vjestina
potrebnih za pregovaranje. Rezultati pokazuju da vecina ispitanika (oko 76.12%) vidi
vaznost neformalnog obrazovanja u pruzanju prakticnih primjera i iskustava koja ilustriraju
primjenu komunikacijskih vjeStina u stvarnim pregovarackim situacijama.

Ovo naglaSava da teorijska znanja steCena formalnim obrazovanjem mogu biti efikasno
nadopunjena prakticnim vjeStinama steCenim kroz neformalne metode ucenja, poput
radionica, simulacija ili mentorskog vodenja. Kombinacija oba pristupa moZe znacajno
doprinijeti razvoju sveobuhvatnih komunikacijskih vjestina potrebnih za uspjes$no
pregovaranje.
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Dvadesettrece pitanje istrazuje percepciju ispitanika o vaznosti formalnog obrazovanja u
proucavanju metoda i alata za testiranje softvera, ukljucuju¢i njihovu primjenu u stvarnim
projektima. Rezultati pokazuju da veéina ispitanika (oko 70.59%) prepoznaje formalno
obrazovanje kao klju¢an kanal za dublje razumijevanje teorijskih aspekata testiranja
softvera, kao i za njihovu prakti¢nu primjenu u stvarnim projektnim okruzenjima. Ovi
rezultati naglasavaju vaznost teorijske podloge u obrazovanju u kontekstu tehnoloskih
vjestina, istiCu¢i potrebu za kontinuiranim ucenjem i primjenom novih tehnika u industriji
softverskog testiranja.

Dvadesetcetvrto pitanje istrazivanja fokusira se na percepciju ispitanika o ulozi formalnog
obrazovanja u proucavanju razli¢itih aspekata komunikacije i pregovaranja putem
strukturiranih teorijskih programa. Rezultati pokazuju da vecina ispitanika (oko 74.24%)
vidi formalno obrazovanje kao kljuan kanal za detaljnije proucavanje teorijskih i
metodoloskih osnova komunikacije i pregovaranja.

Ovi rezultati sugerisu da ispitanici prepoznaju vaznost strukturiranih programa u formalnom
obrazovanju koji omogucavaju sistematican pristup ucenju komunikacijskih vjestina.
Strukturirani teorijski programi pruzaju studentima temelje za razumijevanje principa
komunikacije, razlicitih strategija pregovaranja te tehnika za rjeSavanje konflikata. Takvo
dublje razumijevanje moze biti kljuno za razvoj kompetencija potrebnih za uspjesno
vodenje pregovora u razli¢itim profesionalnim i licnim kontekstima.

Osim teorijskog znanja, formalno obrazovanje cesto ukljucuje i prakti¢ne vjezbe, simulacije
i studije slucaja koje doprinose stvarnom primjenjivanju naucenog u praksi. Kombinacija
teorijskih osnova 1 prakti¢nih primjera ¢ini formalno obrazovanje dragocjenim resursom za
razvoj sveobuhvatnih komunikacijskih i pregovarackih vjestina.

Dvadesetpeto pitanje istrazivanja se fokusira na percepciju ispitanika o ulozi neformalnog
obrazovanja u kontekstu razmjene iskustava i u¢enja putem prakti¢nih vjezbi 1 simulacija
pregovarackih situacija. Rezultati pokazuju da vecina ispitanika (46.27%) prepoznaje
vaznost neformalnog obrazovanja u omogucavanju prakticnog ucenja kroz vjezbe 1
simulacije, $to im pruZza priliku za razmjenu iskustava s drugima.

Neformalno obrazovanje Cesto nudi fleksibilan 1 prilagodljiv pristup uc¢enju, koji doprinosi
stvarnom svakodnevnom primjenjivanju steCenih vjeStina. Kroz interaktivne aktivnosti
poput grupnih diskusija, uloga, i simulacija pregovarackih situacija, polaznici mogu razvijati
svoje sposobnosti u prepoznavanju razlicitih strategija, prilagodavanju na promjenjive
okolnosti i razumijevanju perspektiva drugih strana.

Ovi rezultati ukazuju na to da je neformalno obrazovanje klju¢no za prakti¢no usavrSavanje
pregovarackih vjeStina, pruzaju¢i polaznicima priliku da eksperimentiSu s razliCitim
pristupima i sticu vrijedna iskustva koja nadopunjuju formalno teorijsko znanje.
Kombinacija formalnog i neformalnog obrazovanja moze biti optimalan pristup za razvoj
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sveobuhvatnih komunikacijskih i1 pregovarackih kompetencija potrebnih za uspjeh u
razli¢itim profesionalnim okruzenjima.

DvadesetSesto pitanje istrazivanja istrazuje percepciju ispitanika o integraciji formalnog i
neformalnog obrazovanja kako bi se postigao holisticki pristup razumijevanju i primjeni
komunikacijskih vjestina u pregovaranju. Rezultati pokazuju da vecina ispitanika (43.28%)
vidi integraciju ova dva oblika obrazovanja kao klju¢nu za razvoj sveobuhvatnog pristupa u
sticanju i primjeni vjestina potrebnih za uspjesno pregovaranje.

Formalno obrazovanje ¢esto pruza teorijsko znanje i strukturirane programe koji temeljito
proucavaju razlicite aspekte komunikacije i pregovaranja. S druge strane, neformalno
obrazovanje omogucéava prakticno ucenje kroz vjezbe, simulacije i razmjenu iskustava S
drugima. Integracija ova dva pristupa omogucuje polaznicima da kombiniraju teorijsko
znanje s prakti¢nim iskustvom, §to rezultira dubljim razumijevanjem i sposobnos$¢u primjene
steCenih vjestina u stvarnim pregovarackim situacijama.

Ovi rezultati naglasavaju vaznost holistickog pristupa obrazovanju u kontekstu razvoja
komunikacijskih vjestina za pregovaranje. Integracija formalnog i neformalnog obrazovanja
moze pruziti polaznicima kompletnu pripremu za suoCavanje s izazovima pregovaranja,
poticu¢i ih na kontinuirano usavrSavanje i prilagodbu svojih vjestina u dinami¢nom
poslovnom okruzenju.

Rezultati za predzadnje, dvadesetsedmo pitanje, pokazuju da postoji percepcija medu
ispitanicima da obje vrste obrazovanja - formalno i neformalno - imaju svoje prednosti u
razumijevanju komunikacijskih vjestina. Vecina ispitanika (55.22%) vidi kombinaciju ovih
dviju vrsta obrazovanja kao nacin koji pruza sveobuhvatno razumijevanje i1 sposobnost
primjene tih vjeStina u praksi.

Formalno obrazovanje obi¢no pruza strukturirane programe 1 teorijsko znanje o
komunikaciji i pregovaranju. S druge strane, neformalno obrazovanje dopunjuje ovo znanje
pruzajuc¢i prakticne primjere, vjezbe, 1 iskustva u stvarnim pregovarackim situacijama.
Kombinacija ova dva pristupa omogucuje polaznicima da steknu sveobuhvatno
razumijevanje teorijskih 1 prakti¢nih aspekata komunikacijskih vjeStina, Sto ih cini
sposobnima da uspjesno primjenjuju nauceno u dinamic¢nim poslovnim okruZenjima.

Posljednje, dvadesetosmo pitanje u anketi istraZuje percepciju ispitanika o doprinosu
formalnog i neformalnog obrazovanja u razumijevanju i primjeni komunikacijskih vjestina,
posebno u kontekstu pregovaranja.

Rezultati pokazuju da veéina ispitanika (50.75%) smatra da formalno obrazovanje pruza
temeljna znanja o teorijama komunikacije i pregovaranja. To obi¢no ukljucuje strukturirane
teorijske programe koji se fokusiraju na osnovne principe i strategije komunikacije, kao i na
psihologiju pregovaranja. S druge strane, neformalno obrazovanje, prema percepciji
ispitanika, nudi prakti¢ne alate i tehnike za uspje$sno komuniciranje tokom pregovora. To
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ukljucuje vjezbe, simulacije, razmjenu iskustava s drugima, kao i primjenu naucenih vjestina
u stvarnim pregovarackim situacijama.

Ovi rezultati naglasavaju vaznost kombinacije oba oblika obrazovanja kako bi se steklo
sveobuhvatno razumijevanje i sposobnost primjene komunikacijskih vjestina u prakti¢énim
poslovnim situacijama. Integracija teorijskog znanja s prakti¢nim iskustvom moze znacajno
unaprijediti vjeStine pregovaranja i doprinijeti uspjesnijem postizanju ciljeva u poslovnim i
interpersonalnim interakcijama.

8.4. Rezultati istraZivanja

Na osnovu navedenih rezultata istrazivanja dokazane su sljedece hipoteze:

1. Hipoteza 1 (H1): Primjena odredenih komunikacijskih vjestina znacajno utjee na
poboljsanje kvalitete pregovaranja, smanjujuci potencijalne konflikte i doprinoseci
iznalazenju odrzivih rjesenja.

o Podrska: Preko 82% ispitanika vjeruje da je konstruktivno rjeSavanje
konflikata klju¢no za uspjesan ishod pregovora, dok preko 93% smatra da je
kreativno razmisljanje vazno u pregovaranju. Ovi rezultati ukazuju na to da
primjena ovih vjestina moze pozitivno utjecati na kvalitetu pregovaranja.

2. Hipoteza 2 (H2): Postoji statisti¢ki znacajna razlika u uspjesnosti primjene razli¢itih
komunikacijskih pristupa u pregovaranju, pri ¢emu odredene vjestine pokazuju vecu
ucinkovitost u postizanju pozitivnih ishoda.

o Podrska: Ispitanici u veéini (65.67% + 20.90%) smatraju da pregovaranje
zahtijeva primjenu razlicitih strategija komunikacije, a vise od 93% vjeruje u
vaznost kreativnog razmiSljanja u pregovaranju. Ovo sugerira da razliciti
pristupi mogu imati razli¢itu uc¢inkovitost ovisno o situaciji.

3. Hipoteza 3 (H3): Razli¢iti konteksti pregovaranja zahtijevaju prilagodbu
komunikacijskih strategija, pri ¢emu odredeni pristupi mogu biti ucinkovitiji u
specifi€nim situacijama i s razli¢itim pregovarackim partnerima.

o Podrska: Preko 77% ispitanika slaze se da pregovaraci trebaju biti fleksibilni
1 prilagodljivi, dok 80.60% smatra da je vazno posti¢i ravnotezu izmedu
tvrdoce 1 fleksibilnosti. Ovi podaci ukazuju na potrebu prilagodbe strategija
ovisno o kontekstu pregovaranja.

4. Hipoteza 4 (H4): Pravilna primjena smjernica za upravljanje komunikacijom u
pregovaranju znacajno doprinosi postizanju uspjeha u pregovarackim procesima,
stvarajuci temelj za izgradnju povjerenja i odrzivih poslovnih odnosa.
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o Podrska: Preko 83% ispitanika smatra da je izgradnja povjerenja presudna za
efikasno pregovaranje, a visSe od 92% prepoznaje vaznost upravljanja
konfliktnim situacijama. Ovo potvrduje da pravilna primjena smjernica za
komunikaciju moze biti klju¢na za uspjeh u pregovorima.

Svi ovi zakljucci se temelje na visokom postotku podrske od strane ispitanika u istrazivanju,
Sto ukazuje na jaku povezanost izmedu primjene odredenih komunikacijskih vjestina i
uspjesnosti pregovaranja.

9. ZAKLJUCAK

U danaSnjem dinami¢nom poslovnom okruZzenju, sposobnost efikasnog pregovaranja
predstavlja kljuénu kompetenciju za organizacijski uspjeh. Pregovaranje se ne svodi samo
na proces postizanja sporazuma izmedu strana s razli¢itim interesima, ve¢ je to kompleksan
meduljudski proces koji zahtjeva visok nivo komunikacijskih vjestina i strategija. Ovaj rad
je dubinski istrazio kako specificne komunikacijske vjestine, kao Sto su verbalna i
neverbalna komunikacija, empatija, asertivnost te sposobnost izgradnje povijerenja, utjecu
na kvalitetu pregovarackih procesa.

Istrazivanje je pokazalo da je komunikacija klju¢ni stub pregovaranja, jer oblikuje nacin na
koji strane percipiraju jedna drugu, izrazavaju svoje interese te traze zajedniCka rjeSenja.
Analizirajuéi teorijske modele komunikacije u kontekstu pregovaranja - poput
transakcijskog, procesnog i interakcijskog pristupa - otkriveno je kako svaka od ovih
perspektiva doprinosi razumijevanju dinamike pregovora i1 pruza insights u efikasne
strategije komunikacije.

Psiholoski aspekti komunikacije, kao §to su emocionalna inteligencija, upravljanje stresom
te razvoj socijalnih vjestina, takoder su identificirani kao klju¢ni za uspjeSnost pregovaranja.
Emocionalna inteligencija omogucava pregovara¢ima da bolje razumiju vlastite emocije i
emocije drugih strana, Sto je od suStinskog znacaja za stvaranje povjerenja i izgradnju
odrzivih poslovnih odnosa.

Kulturni kontekst takoder igra vaznu ulogu u pregovarackim procesima. Razli¢ite kulture
imaju razli¢ite obrasce komunikacije, vrijednosti i o¢ekivanja, Sto zahtijeva fleksibilnost 1
prilagodbu strategija pregovaranja kako bi se postiglo efikasno razumijevanje i uspostavilo
povjerenje.

U konacnici, ovaj rad ne samo da produbljuje razumijevanje klju¢nih elemenata uspjesnog
pregovaranja, ve¢ i1 poziva na daljnje istrazivanje 1 razvoj komunikacijskih vjeStina u
kontekstu sve kompleksnijih poslovnih interakcija. Integracija teorijskih spoznaja s
prakticnim primjerima iz stvarnih situacija pregovaranja pruza dragocjenu osnovu za
primjenu novih saznanja u poslovnom svijetu, poticu¢i kontinuirani rast 1 razvoj
profesionalnih vjeStina u komunikaciji.
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PRILOZI



PRILOG 1 - Anketni upitnik

Komunikacijske vjestine u funkciji uspjesnog pregovaranja
Molim Vas da izdvojite nekoliko minuta i ispunite anketu.

Anketa je anonimna, a Vasi odgovori ¢e biti koriSteni iskljuéivo u svrhu istrazivanja za
magistarski rad na temu 'Komunikacijske vjestine u funkciji uspjesnog pregovaranja'.

1. Navedite svoj spol

e Zensko

e Musko
2. Koliko godina imate?

o 18-24

o 25-34

o 35-44

e 45-54

e 55-64
3. Obrazovanje:

e SSS

e VSS

e Magistar ili doktor nauka
4. Trenutno sam:
e Zaposlen/a
e Nezaposlen/a
e U fazi registracije poslovnog poduhvata
5. Komunikacijske vjestine su klju¢ne za postizanje uspjeha u pregovaranju.
Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
6. UsavrSavanje komunikacijskih vjestina moZe pozitivno utjecati na ishod pregovora

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
7. Pregovaranje zahtjeva primjenu razlicitih strategija komunikacije

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
8. Aktivno slusanje je kljucno za uspjesno pregovaranje

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
9. Empatija igra vaznu ulogu u procesu pregovaranja

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

10. Jasan 1 artikulisan izrazaj miSljenja je vazan dio pregovarackog procesa
1



11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Postavljanje pravih pitanja moze olaksati postizanje dogovora tokom pregovora
Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Rjesavanje konflikata na konstruktivan nacin klju¢no je za uspjesan ishod pregovora
Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Izgradnja povjerenja je presudna za efikasno pregovaranje

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Pregovaraci trebaju biti fleksibilni i prilagodljivi tokom pregovaranja

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Uskladivanje interesa svih strana klju¢no je za uspjeh pregovora

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Razumijevanje ciljeva i prioriteta suprotstavljenih strana pomaze u postizanju dogovora
Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Jasna komunikacija o ocekivanjima je klju¢na za uspjesan ishod pregovora
Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Pregovaraci trebaju biti svjesni svojih emocija i emocija drugih sudionika
Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Efikasno upravljanje vremenom vazno je tokom pregovaranja

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Vjestine aktivnog slusanja omogucavaju bolje razumijevanje potreba i interesa druge
strane

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Pregovaraci trebaju biti sposobni prepoznati i upravljati konfliktnim situacijama
Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Kreativno razmis$ljanje 1 pronalazenje alternativnih rjeSenja vazno je tokom pregovaranja



23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem
Postizanje ravnoteze izmedu tvrdoce i fleksibilnosti klju¢no je za uspjeh u pregovaranju
Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Uspjesni pregovaraci kontinuirano razvijaju svoje komunikacijske vjestine kako bi
poboljsali svoje rezultate

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Formalno obrazovanje pruza osnovna teorijska znanja o komunikacijskim vjeStinama
potrebnim za uspjesno pregovaranje

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Neformalno obrazovanje moze dopuniti formalno obrazovanje pruzajuéi prakticne
primjere i iskustva koja ilustriraju primjenu komunikacijskih vjestina u stvarnim
pregovarackim situacijama

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Formalno obrazovanje omogucava dublje proucavanje metoda i alata za testiranje
softvera, ukljucujuéi njihovu primjenu u stvarnim projektima

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Formalno obrazovanje omogucéava detaljnije proucavanje razli€itih aspekata
komunikacije i pregovaranja putem strukturiranih teorijskih programa

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Neformalno obrazovanje pruza priliku za razmjenu iskustava s drugima i ucenje putem
prakticnih vjezbi i simulacija pregovarackih situacija

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Integracija formalnog 1 neformalnog obrazovanja moze stvoriti holisticki pristup
razumijevanju i primjeni komunikacijskih vjestina u pregovaranju

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem

Obje vrste obrazovanja imaju svoje prednosti u razumijevanju komunikacijskih vjestina,
a njihova kombinacija moZe pruZziti sveobuhvatno razumijevanje 1 sposobnost primjene
u praksi

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem



32. Formalno obrazovanje pruza temeljna znanja o teorijama komunikacije i pregovaranja,
dok neformalno obrazovanje nudi prakti¢ne alate i tehnike za uspjeSno komuniciranje
tokom pregovora

Apsolutno se ne slazem 1 2 3 4 5  Apsolutno se slazem



