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Kada govorimo
o razli¢itim
pristupima t
internacionalnom
pregovaranju,
neophodnolje
postaviti balans
izmedu kulturnih i
drugih ¢imbenika.
Iz iskustva znamo da
¢ak i ljudi sd slicnim
backgroundom.

mogu imati
znacajno razlicite
pregovaracke stilove

i vrijednostil Ipak,
kada se radi'o
internacionalnom
pregovaranju,
skloniji smo
poistovijetiti
pregovarace sa
pregovarackim
stilom zemlje iz
koje dolaze ili u
koju mi idemo, ;.
skloniji smo koristiti
stereotipe.

Znanstvenici potvrduju pove-
zanost izmedu nacionalne kultu-
re, stila pregovaranja i uspjeha.
Projekt pod pokroviteljstvom
Northwestern sveuciliSta istrazu-
je vezu izmedu procesa i ishoda,
specificno - kako kulturni ¢imbe-
nici dovode do odredenih izbora
procesa, koji pak moze dovesti do
boljihililosijih rezultata pregovo-
ra. Navedeno istraZivanje pokazu-
je da pregovaraci iz SAD-a obic-

16 | www.poslovni-savjetnikcom | 07/08

no izravnije komuniciraju njihove
prioritete nego njihove japanske
kolege-pregovaradi, sto u o¢ima
mnogih predstavlja prednost u
procesu. S druge strane japanski
pregovaradi su opcenito dobri u
pravljenju zaklju¢aka kao i kreire-
anju opcija za zajednicku dobit.
Sdruge strane, pregovaraciiz
Hong Konga i Rusije ne stvaraju
toliko dodatne vrijednosti u pre-
govorima kao americki i japanski
pregovaraci, ajedan od osnovnih
razloga lezi u tomu $to pregova-
raciizHong Konga cesto ne dijele
dovoljnoinformacija da bi se tako
nesto i desilo, dok se ruski prego-
varaci oslanjaju previse na takti-
ku nadmoci (o ¢emu smo pisali u
prethodnom broju kolumne).

Nacionalni stereotipi

lako su nalazi potvrdili neke
poznate nacionalne stereotipe,
bila bi pogreska pretpostaviti da
tendencija ponasanja grupe po-
uzdano predvida i ponasanje po-

jedinca. Vazan doprinos ovog
istrazivanja je potvrda da kultur-
ne razlike u pregovorima ne ovi-
se o tome gdje je pregovarac ro-
den, nego sto konkretno radi za
pregovarackim stolom - da li je
sposoban konstruktivno komu-
nicirati — otkrivajudi i interpreti-
rajuciinformacije. Ta cinjenica je
puno bitnija nego pregovaracka
putovnica.  Jedna od mogu-
Cih prepreka u internacionalnom
pregovaranju je sigurno strani je-
zik, tj. koristenje prevoditelja (u

Miaden
Jandic
slu¢aju da ne govorite savrsen en-
gleski). Mnogi e se sloziti da je
jezikinternacionalnog pregovara-
nja u stvari «izlomljeni» engleski,
koji kao takav sa sobom donosi i
mnoge zamke. Upravo iz tog ra-
zloga rukovoditelji bi trebali po-
svetiti viSe paznje ovoj problema-
tici i to na sljedece nacine:
Unajmite vlastitog prevodi-
1 otelja i ucinite taj izbor pazlji-
vo. Osim u slucajevima u kojima
je obostrano povjerenje izvjesno
(dugorocni partneri npr.), nemoj-
te se oslanjati na drugu stranu
da osigura prevoditelja/tumaca,
osim ako netko iz vaseg tima ne
razumije dotic¢ni jezik i moze pro-
vjeriti prijevod.
Upoznajte svoj prevoditelja
sukratko o prirodi svog po-
sla/nacinu rada organizacije prije
nego pocnu pregovori. Prevodi-
telji mogu biti stru¢njaci u jezici-
ma, ali rijetko Ce biti stru¢njaci u
vasem poslu. Kontekst daje rijeci-
ma njihovo znacenje.
Budite na oprezu. Neki tu-
emacdi, zbog osobnih intere-
saili ega, pokusat ¢e preuzeti kon-
trolu nad pregovorima ili im dati
poseban akcent. Ovaj moguci ri-
zik dobiva na znacenju ukoliko tu-
mac takoder radi kao posrednik,
agent ili poslovni savjetnik.
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