S.M.A.R.T. - WIN Koncept poslovnog pregovaranja

Partnersko povezivanje kao stratesko rjesenje za izlaz na
inozemna trzista

Globalizacija i rast kompleksnosti poslovanja, sve veca diverzifikacija potreba kupaca te potreba za brzom
reakcijom i hvatanjem trenutka su faktori koji definiraju danasnju trzisnu utakmicu. Kompanije svih
veli¢ina gledaju na koji na¢in mogu odgovoriti promjenjivim trziSnim uvjetima kako bi ojacale svoje pozicije
na postoje¢im trziStima, osvojile nova trzista, kako bi kreirale i ojacale konkurentsku prednost. Mogucénost
prilagodbe i brzog odgovora na promjenjive trziSne uvjete postalo je Klju¢no ako se Zeli prezivjeti i rasti. U
tom kontekstu tradicionalni poslovni modeli se redefiniraju a sve viSe vaznosti pridaje se povezivanju,
uspostavljanju raznih oblika suradnje i partnerstva kako bi se nadisla vlastita poslovna ogranicenja.

U takvoj poslovnoj klimi partnerstva se sagledavaju kao izvrsno sredstvo postizanja rasta i otvaranja novih
perspektiva u poslovanju. Na taj nac¢in kompanije mogu udruZiti svoje snage i umanjiti/podjeliti rizik,
mogu integrirati poslovne operacije kako bi odgovorili na promjenjive poslovne uvjete i postigli svoje
strateSke ciljeve.

Vazno je naglasiti da razlog za stratesko povezivanje treba biti ¢vrsto utemeljeno na jasnom strateskom
razumijevanju postojec¢ih sposobnosti kompanije za trziSnu utakmicu danas te onih sposobnosti koje ¢e
kompanija trebati u bliZoj i daljnjoj budu¢nosti kako bi bila uspjeSna. Vodstvo kompanije ponajprije treba
utvrditi strateske ciljeve da bi potom razmotrilo svoje resurse i sposobnosti kako bi uvidjeli jeli kompanija
u mogucnosti sama ostvariti svoje strateske ciljeve ili je potrebno formirati neku vrstu partnerstva.

Pregovaranje Implementacija
Nasa kompanija Partnerstvo Partner
¢ Koji su nasi ciljevi ... e Sto mi mislimo koji su ciljevi

?
partnerstva? partnerstva druge strane?

¢ Kako se to partnerstvo uklapa

¢ Kako se to partnerstvo uklapa a .
u njihovu strategiju?

u nasu strategiju?

e Sto mi mislimo da su njihova
ocekivanja od ovog
partnerstva?

e Sto o¢ekujemo od ovog
partnerstva?

o Kako ¢emo mjeriti uspjeh? . o i .

e Sto mi mislimo kako ¢e oni

¢ Koje snage mi donosimo u mjeriti uspjeh partnerstva?

partnerstvo? .
e Koje snage druga strana

o Koji su klju¢ni zahtjevi od donosi u partnerstvo?
partnerstva kako bi mi
zadovoljili vlastite interese/
ciljeve?

¢ Koji su klju¢ni zahtjevi od
partnerstva kako bi druga
strana zadovoljila svoje

¢ Koje su potencijalne barijere ciljeve?
koje mogu ometati
partnerstvo u ostvarivanju
nasih interesa/ciljeva?

¢ Koje su potencijalne barijere
koje mogu ometati
ostvarivanjeinteresa/ciljeva
... druge strane?
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Sto je jasniji znadaj ostvarivanja partnerstva za ostvarivanje strategije kompanije to ¢e biti ve¢a odlu¢nost i
obvezivanje na uspjeh u ostvarivanju partnerstva. U tom kontekstu proces ostvarivanja partnerstva treba
slijediti odredene korake i promisljanje obiju strana.

Kada su uspjesno izgrade i upravljaju partnerstva mogu omoguciti razne strateske i financijske koristi
stranama u partnerstvu kao $to su: Smanjeni troskovi i rizik; Pristup potrebnoj tehnologiji; Pristup novim
trziStima i kupcima; BrZe usvajanje novih tehnologija; Povecani kredibilitet; Povecane investicije;
Mogucnost za ucenjem i izgradnjom novih vjestina.

Pregovaranje - Vazan korak u strateskom partnerstvu

Temelji za uspjesnu dugoro¢nu suradnju postavljaju se u fazi pregovora. Ova faza izgradnje partnerstva
odreduje ton budu¢ih odnosa. Mnogi signali koji se komuniciraju tijekom ove faze daju naslutiti moze li se
ocekivati da ¢e uspostavljeni odnosi biti kooperativni, Sto je temelj za dugotrajno partnerstvo. Svakako
treba razumjeti da razlicite pregovaracke situacije zahtijevaju razlicite pristupe i vrednuju razlicite vjestine
pregovaranja. U tom kontekstu moraju se razumjeti specificnosti pregovaranja koje se odnosi na
uspostavljanje strateskih partnerstva kako bi se uspostavila potrebna struktura pregovora, vodili uspjesni
procesi i definirao dogovor koji je zadovoljavajuci za strane u pregovorima.

Dijagnoza situacije

Krelranje strategije

Upravl janje procesom

Analizarezultata

S.M.A.R.T. — WIN Model za efektivnu pripremu i uspjesno vodenje pregovora

Pregovori o partnerstvu trebaju rezultirati dogovorom koji ¢e, izmedu ostalog, obuhvatiti: vlasnicku i
kontrolnu strukturu, misiju suradnje, postavljanje ciljeva i periodi¢ne evaluacije, strukturu i vodenje
uspostavljene organizacije, proceduru razrijeSavanja konflikata, odredbe o prekidu suradnje, itd. Medutim,
treba se isto tako naglasiti da se dobrim ugovorom ne mogu nadomjestiti dobri odnosi i da su ¢vrsti odnosi
izmedu partnera, poduprti medusobnim povjerenjem i obvezivanjem na dogovoreno, klju¢ za uspje$no
funkcioniranje saveznistva.
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Pregovoraci svojim pristupom i tonom trebaju reflektirati Zelju partnera za stvaranjem solidnih osnova za
njihove medusobne odnose te Kreirati pozitivnu atmosferu za buduce partnerstvo.

U tom kontekstu pregovaracki proces je izvrsno sredstvo za stjecanje opcenitog uvida u korporativnu
kulturu i nacin poslovanja druge strane. To je faza koja nam moZe posluzZiti za testiranje kompatibilnosti i
postojanje osobne “kemije“ medu glavnim nosiocima partnerstva. Stil, karakter i osobnost koji se
prakticiraju u ovoj fazi od klju¢nih igraca za pregovarackim stolom mogu biti dobar indikator o prirodi

moguceg partnerstva.

U samim pregovorima strane ¢e se, uobicajeno, susretati sa suprotstavljenjim pozicijama, interesima i
razmisljanjima. Iako se moraju fokusirati na postizanje Sto veceg suglasja oko aspekata koji ¢e u najvecoj
mogucoj mjeri partnerstvo uciniti kompetitivnim na trzistu, pregovaracke strane, svaka za sebe, trebaju se
zauzimati i za ostvarivanje najboljeg moguceg dogovora za svoje vlastite kompanije.

Bez obzira koliko kooperativne bile namjere strana u partnerstvu, faza pregovaranja je neminovno
“opterecena“ iskazivanjem odredenih aspekata moc¢i (power issues) i poveéanoj dozi osjetljivosti na
“nerazumijevanje” s druge strane. Neophodno je imati jasno razumijevanje tih i svih drugih aspekta bitnih
za pregovaranja kako bi se uspjeSno pregovaralo.

Tehnoloska pitanja TrZiSna pitanja Struktura partnerstva
e Vlasnistvo nad tehnologijom e Proces donosSenja odluka za e Zastupljenost menadZementa, i
razvijenom u partnerstvu? razvoj novih proizvoda. u slucaju joint venture,

) zastupljenost u upravi
H=—M e Pravo da se koristi i zastupa o |dentificiranje uloge partnerske kompanije.

8 “core” tehnologija, tehnologija menadZera proizvodnog

3 koja e se tek razviti, i programa ukljucujuéi dizajn o |dentifikacija sredstava koja ¢e
‘0 tehnologija iz vanjskih izvora? proizvoda, ime, brendiranje, se upotrebljavati (npr. novi
Q osiguranje kvalitete. zaposlenici ili zaposlenici koje
,ﬁ °... ¢e dodijeliti svaki partner).
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Na kraju procesa obje strane trebaju percipirati koristi koje ¢e imati s postignutim dogovorom/
partnerstvom te da je rizik partnerstva ravnomjerno podijeljen. Za partnerstvo koje se u potpunosti ne
zasniva na zadovoljstvu postignutim odnosima nije izgledno da ¢e potrajati dulje vrijeme.

U postizanju dogovora vaZno je razmotriti sve aspekte/stavke suradnje koje je potrebno ispregovarati,
vazno je niSta ne ostavljati “ispod tepiha“ za neku drugu priliku. Nakon S$to su svi aspakti/stavke “na stolu”
moZe se razmatrati koje su zauzete pozicije i interesi iza zauzetih pozicija te koja je zona moguéeg dogovora
(ZOPA), gdje se mogu davati odredeni ustupci i zauzvrat traZiti protu-ustupci.
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