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Осмислување на тизер
Преговарачки вештини

ЕУ-РЕПАРИС е 
финансиран од 
Европската унија и е 
дел од ЕДИФ за ЗБ
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Вовед

Креирање ефективен 
тизер на компанијата

Да го утврдите вашиот 
личен стил на преговори
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Осмислување ефективен
тизер за компанијата
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Целите на тизерот

Натпревар на шанси за да се привлече вниманието на 
инвеститорите;

Инвеститорот гледа да:

i. Утврди каква е шансата

ii.Определи дали вреди понатаму да разгледува;

Ограничен опсег на внимание на читателот;

Влијанието на добро дизајнираниот, но не толку лесен 
изглед и графика.

✓

✓

✓

✓
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Мотивацијата на продавачот

Секогаш клучно прашање на купувачите

Објаснувањето треба да се даде однапред

Позитивни причини:

• Недоволна капитализација

• Потреба за зајакнување на управувањето

• Пензионирање поради возраст

• Менаџментот сака да го исплати 
сопственикот

✓

✓

✓
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Елементи на тизерот

Кус, не повеќе од 1-3 страници

Пријатен за гледање, графички

Основни податоци за 
компанијата

• Вклучувајќи ги купувачите

• Вклучувајќи ги финансиите

Кој е предлогот за зделката

Идни перспективи

✓

✓

✓

✓

✓
✓
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Типични области на слабост

Премногу информации

Лоша структура

Лоши или нецелосни финансии

Апсурдни прогнози

Повторливост

Нема слика

Не се пренесуваат клучните пораки:

• Кои се моите клиенти?

• Која е мојата конкурентска предност?

✓

✓

✓

✓

✓

✓

✓
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Осигурете се дека прогнозите се
кредибилни

Покуси периоди на прогнозирање отколку целосен бизнис 
план

Фокус на новите клучни показатели

Поткрепување на прогнозите со коментари, аргументи или 
придонес од трети лица

Причините за стапките на раст треба да бидат јасни

✓

✓

✓

✓
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Балансирање на структурираните
делови со слободен стил

Комбинација на делови може да биде корисна кога 
компанијата треба сама да се подготви

Добро за подготовка на бројни основни слики („пред-
тизер“)

Структуриран дел ја тера компанијата да го пополни

Неструктурираниот дава шанса за сопствен наратив

✓

✓

✓

✓
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Создавање атрактивен, но
кредибилен наратив

Директна слика што е компанијата;

Основна табела што дава финансиска слика на 
клучните показатели и трендови;

Чувство за насоката на комапнијата;

Искажување на конкурентските предности на 
компанијата;

Сите основни контактни и други информации.

✓

✓

✓

✓

✓
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Создавање
атрактивен, но
кредибилен
наратив

Основните податоци се ставаат во сиво 
поле во левата колона.

Сликата дава приказ за компанијата во 
2 параграфи.

Конкурентските предности се 
дефинираат и се поткрепуваат во 
резимирана форма.

Се артикулираат стратегијата за 
ширење и нејзиното образложение.

Визуелното претставување на насоката 
на компанијата го прекршува текстот.

Финансиската слика со основните 
мерки е дадена на лесно пристапна 
табела.

✓

✓

✓

✓

✓

✓
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Стил на преговарање
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Вежба 1
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Prepare to Face Your Counterpart

Мапата ги 
распределува 
националностите 
според тоа колку 
се конфликтни и 
колку емотивно се 
изразуваат. Иако 
преговарачите 
често веруваат 
дека двете 
категории одат 
рака под рака, тоа 
секогаш не е 
случај
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Перспектива на преговарањето –
краткорочна или долгорочна

1
5

Страните се состануваат да 
преговараат еднократна 
трансакција. Тие не очекуваат 
повторно да се состанат, не се 
тесно поврзани во деловната 
заедница.  Примери: купување 
кола, трансакција на ибеј.

Страните се состануваат да 
преговараат трансакција со тековна 
перспектива. Тие потоа  можат да 
бидат партнери, имаат тековни 
обврски, поврзани се во деловната 
заедница.  Примери: заедничко 
вложување, трансакција за спојување 
и купување, инвеститори во ист 
регион.

Краткорочни преговори: Долгорочни преговори: 
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Барање средно решение 
помеѓу двете страни

Компромис

Ценкање
Размена на средства 
за да се склучи 
зделката
Прикриената закана  може 
да биде вредна алатка за 
извлекување отстапки

Да се натера другата страна 
да делува во добра волја

Најчесто користено; бара 
подготовка на докази

Закана

Емоција

Логично 
резонирање

Процес на преговарање–
5 пристапи
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Културни специфики и динамика

1
7

Британците претпочитаат 
компромис; 
Источноевропејците и 
Азијците, закана и емоции; 
Германците, логично 
резонирање; 
Американците, ценкање.

Ако процесот е премногу брз, 
учесниците може да бидат 
незадоволни. Чувство дека 
добар договор не може да се 
склучи без натпревар. 
Прашање на појава или 
„лице“.

Културите имаат свои
специфични стилови и

стереотипи:

Преговарањето е ритуал.  
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Искусните преговарачи ја разбираат
човековата природа

1
8

Сакаме да изгледаме популарно.

Сакаме да избегнеме губење на престижно 
(„лицето“).

Ќе понудиме отстапки што не нè чинат многу, 
во завршната фаза на тешки преговори за да 
ја склучиме зделката и да направиме другата 
страна да се чувствува подобро.

Емоционалните фактори имаат иста тежина 
како фактичката компонента во 
внимателното планирање на преговорите..

✓

✓

✓

✓
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Која врска?

1
9

Знаејќи дека ни е во интерес да успееме.

Учесниците сакаат да си ги разберат потребите на 
другиот – кога има разлика – преговараат за да ги 
разрешат конфликтните области што ги спречуваат 
да постигнат најдобар резултат.  

Помирувањето на интересите преку преговори бара 
практикување висок степен не интерперсонални 
вештини и темелно разбирање на предметот.

✓

✓

✓
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Одлука за врската

2
0

Сите видови врски имаат свое место во преговорите.

На дофат
(конкурентно)

Кооперативна Колаборативна Партнерство

✓
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Спојување на страните

2
1

Најдоброто можно сценарио е кога страните 
споделуваат заедничко верување дека секој може да 
си ги исполни своите цели преку договорна врска што 
ја поддржува таа цел.

Два аспекти даваат идеја за утврдување на јасните 
намери на страните

• Моќ: која е рамнотежата на моќта од 
перспектива лице до лице и од соодветните агли 
на бизнис до бизнис?

• Емпатија: можеме ли да видиме и да разбереме 
како и зошто спротивната страна мисли и 
чувствува на тој начин и што ја поттикнува на тоа?

✓

✓
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Кој стил?

2
2

Кога ја набљудуваме другата стана преку 
преговарачката маса, се трудиме да видиме:

• Како се однесуваат?

• Причините за нивното однесување

• Дали постои недоследност помеѓу појавата и 
фактот?

✓
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Препознавање на стилот

2
3

Препознавањето на стилот што го користи другата 
страна ни овозможува да:

Се чувствуваме покомотно кога другата страна покажува 
одреден модел на однесување

Избегнеме дискусијата да не напредува кога изгледа дека 
разговорите се заглавени

Добиеме повеќе информации

Да ги избегнеме или да ги надминеме ненадминливите 
пат позиции

Подобро да ги разбереме ефектите на својата тактика и да 
ги цениме оние на другата страна

✓

✓

✓

✓
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Влијанија врз стилот на преговарање

2
4

Преговарач
от

Работодавач

Национал
ната 

култура

Личноста 
на 

поединецо
т

Организацио
на култура

Обичаи и 
конвенции

Целта што 
треба да 

се 
постигне
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Вежба 2


