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Uvod

Izrada djelotvornog 
mamca kompanije

Utvrditi vaš lični 
pregovarački stil
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Ciljevi mamca

Mogućnosti se nadmeću za pažnju investitora;

Prvim razmatranjem investitor ima za cilj :

i. utvrditi koja je mogućnost

ii. odrediti zavređuje li ona daljnje razmatranje;

Ograničen raspon pažnje čitaoca;

Uticaj dobro kreiranog ali ne previše uglađenog formata i 
grafike.

✓

✓

✓

✓
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Motivacija prodavca

Uvijek ključno pitanje od strane kupaca

Objašnjenje je potrebno dati unaprijed

Pozitivni razlozi:

• Podkapitaliziranost

• Potreba za jačanjem upravljanja

• Odlazak u penziju zbog godina starosti

• Uprava želi otkup od vlasnika

✓

✓

✓
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Elementi mamca

Kratak, najviše 1-3 strane

Prijatan za oko, grafika

Osnovni podaci o kompaniji

• Uključiti klijente

• Uključiti finansije

Koji je poslovni prijedlog

Budući izgledi

✓

✓

✓

✓

✓

✓
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Tipična područja slabosti

Previše informacija

Loša struktura

Loše ili nepotpune finansijske informacije

Apsurdne prognoze

Ponavljanje

Bez slika

Ne prenose se ključne poruke:

• Ko su moji klijenti?

• Koja je moja konkurentska prednost?

✓

✓

✓

✓

✓

✓

✓
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Osiguravanje vjerodostojnosti prognoza

Razdoblja prognoza kraća od potpunog poslovnog plana

Fokus na nekoliko ključnih indikatora

Potkrijepiti prognoze komentarima, argumentima ili inputima 
trećih lica

Obrazloženje za stope rasta treba biti jasno

✓

✓

✓

✓
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Balansiranje strukturiranih odjeljaka sa 
slobodnim stilom

Kombinacija odjeljaka može biti korisna kada se kompanija 
treba pripremiti sama

Dobra za pripremu brojnih osnovnih snimaka
(„pred-mamac (engl. pre-teaser)“)

Strukturirani odjeljak primorava kompaniju da ga popuni

Nestrukturirani odjeljak daje joj mogućnost da ispriča svoju 
sopstvenu priču

✓

✓

✓

✓
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Kreiranje privlačne ali 
vjerodostojne priče

Neposredna slika onoga što je kompanija;

Osnovna tabela koja daje finansijski snimak ključnih 
indikatora i trendova;

Osjećaj za pravac kompanije;

Istaknute su konkurentne prednosti kompanije;

Uključene su sve osnovne kontakt i druge informacije.

✓

✓

✓

✓

✓
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Kreiranje privlačne ali 
vjerodostojne priče

Osnove osjenčane sivom bojom 
smještene su u koloni na lijevoj strani.

Snimak daje sliku kompanije u 2 pasusa.

U vidu sažetka su utvrđene i 
potkrijepljene konkurentne prednosti.

Artikulirana je strategija ekspanzije i 
njeno obrazloženje je artikulirano.

Dat je vizuelni prikaz pravca kompanije 
radi razbijanja teksta.

Finansijski snimak sa osnovnim 
pokazateljima sadržan je u tabeli 
prilagođenoj korisnicima.

✓

✓

✓

✓

✓

✓
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Pregovarački stil
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Pripremite se da se suočite sa vašom drugom 
stranom

Na grafikonu na 
desnoj strani 
razvrstane su 
nacionalnosti 
prema tome koliko 
su sklone 
konfrontacijama i 
koliko su 
emocionalno 
ekspresivne. Iako 
pregovarači često 
smatraju da te dvije 
kategorije idu ruku 
pod ruku, to nije 
uvijek slučaj
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Pregovaračka perspektiva –
kratkoročna ili dugoročna

1
5

strane se sastanu da pregovaraju o  
jednokratnoj transakciji. Ne 
očekuju da će se ponovo sresti, 
nisu blisko povezane u poslovnoj 
zajednici. Primjeri: kupovina 
automobila, ebay transakcija.

strane se sastanu da pregovaraju o 
transakciji koja ima tekuće 
perspektive. Nakon toga mogu biti 
partneri, mogu imati tekuće 
obaveze, mogu biti povezane u 
poslovnoj zajednici.  Primjeri: 
zajednički poduhvat, transakcija 
spajanja i preuzimanja, investitori u 
istoj regiji.

Kratkoročni pregovori: Dugoročni pregovori: 
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traženje sredine između 
strana

Kompromis

Pogodba

razmjena različitih 
stvari radi sklapanja 
ugovora

prikrivena prijetnja može biti 
moćno sredstvo za dobivanje 
jednostranog ustupka

učiniti da druga strana 
uzmakne preko dobre volje

najredovnije se koristi; iziskuje 
pripremu dokaza

Prijetnja

Emocija

Logičko 
rezonovanje

Pregovarački proces –
5 pristupa
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Kulturološke specifičnosti i dinamika

1
7

Velika Britanija prednost daje 
kompromisu; 
Istočna Evropa i Azija prednost 
daju prijetnji i emociji; 
Njemačka prednost daje 
logičkom rezonovanju; 
Amerikanci prednost daju 
pogodbi.

Ako je proces prebrz, učesnici 
mogu biti nezadovoljni. Osjećaj 
da se dobar ugovor ne može 
postići bez borbe. Pitanje 
nastupa ili “obraza”.

Kulture imaju svoje 
sopstvene specifične stilove 

i stereotipove:

Pregovori su ritual.  
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Iskusni pregovarači shvataju
ljudsku prirodu

1
8

Volimo da izgleda kao da smo popularni.

Želimo da izbjegnemo gubljenje prestiža  
(“obraza”).

U posljednjoj fazi teških pregovora ponudit 
ćemo ustupke koji nas malo koštaju kako bismo 
sklopili posao i učinili da se druga strana bolje 
osjeća.

Emocionalni faktori nose istu težinu kao i svaka 
pojedinačna činjenična komponenta u 
pažljivom planiranju pregovora.

✓

✓

✓

✓
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Koji odnos?

1
9

Znajući da nam je u najboljim interesima da uspijemo.

Učesnici teže tome da shvate međusobne potrebe i –
kada postoji razlika – da pregovaraju da riješe područja 
sukoba koja ih sprečavaju da postignu najbolji rezultat.  

Približavanje interesa putem pregovora iziskuje 
primjenu visokog stepena međuljudskih vještina i 
temeljno razumijevanje predmetne materije. 

✓

✓

✓
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Odluka o odnosu

2
0

Sve  vrste odnosa imaju svoje mjesto u pregovorima.

Nepristrasni
(konkurentni)

Kooperativni Kolaborativni Partnerski

✓
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Usklađivanje strana

2
1

Najbolji mogući scenarij je kada strane dijele zajedničko 
uvjerenje da svaka može  ostvariti svoje odnosne ciljeve 
kroz ugovorni odnos koji podržava taj cilj.

Dva aspekta pružaju ključ za utvrđivanje jasne namjere 
strana:

• Moć: kakva je ravnoteža moći kako iz perspektive 
relacija među osobama, tako i iz uglova relacija 
među odnosnim preduzećima?

• Empatija: možemo li vidjeti i razumjeti kako i zašto 
suprotna strana razmišlja i osjeća to što osjeća i šta 
je motivira?

✓

✓
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Koji stil?

2
2

Kada posmatramo drugu stranu na drugoj strani 
pregovaračkog stola, dajemo sve od sebe da saznamo:

• Kako se ponaša?

• Razloge za takvo ponašanje

• Ima li ikakvih neusklađenosti između nastupa i 
činjenica?

✓
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Prepoznavanje stila

2
3

Prepoznavanje stila koji druga strana koristi 
omogućava nam da:

Se osjećamo ugodnije kada druga strana pokazuje određeni 
obrazac ponašanja

Sačuvamo diskusije od gubitka napretka kada se čini da su 
pregovori zaglavili

Dobijemo više informacija

Izbjegnemo ili otklonimo predstojeće stanje zastoja

Bolje shvatimo efekt naše sopstvene taktike i uvažimo taktiku 
druge strane

✓

✓

✓

✓
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Uticaji na pregovarački stil

2
4

Pregovarač

Organizacija 
koja 

zapošljava

Nacionalna 
kultura

Individualna 
ličnost

Organizaciona 
kultura

Obredi i 
običaji koji 
se poštuju

Cilj koji se 
treba 

postići
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Vježba 2


