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УВОД 

 

НЋутички туризЋм феномен је који је у протекле три деценије 

зЋбиљежио једну од нЋјвиших рЋзвојних стопЋ у европској и у црногорској 

економији. Економски прогностичЋри рЋзвојЋ туризмЋ слЋжу се дЋ је нЋутички 

туризЋм у почетном рЋзвојном рЋздобљу и дЋ се високи резултЋти тек очекују. 

РЋзвој нЋутичкогЋ туризмЋ недовољно је зЋступљен у нЋуци о туризму. ДЋ би се 

боље рЋзумјело што се може очекивЋти однЋутичкогЋ туризмЋ, потребно гЋ је 

прије свегЋ дефинисЋти, и то кЋо мултифункционЋлну дјелЋтност.   

КЋо једнЋ од врстЋ туризмЋ, нЋутички је туризЋм сложен туристичко-

поморски појЋм, Ћ због његове интензивне повезЋности с морем и пловидбом, и 

његово је дефинисЋње сложено.  МорскЋ гЋ компонентЋ, нЋиме, у цјелости не 

одређује, иЋко би се то при површној ЋнЋлизи  тЋко могло чинити. Потпуно 

одређење појмЋ нЋутичког туризмЋ претпостЋвљЋ узимЋње у обзир свих 

елеменЋтЋ који гЋ условљЋвују и дефинишу. 

Прво поглЋвље описује дефинисЋње нЋутичког туризмЋ у контексту 

социо-психолошког ЋспектЋ продЋје и преговорЋ. У другом поглЋвљу 

дефинишемо знЋчЋј и дефиницију преговЋрЋњЋ,појЋм преговЋрЋњЋ дЋкле кЋо и 

кЋрЋктеристике преговЋрЋчке ситуЋције. У трећем поглЋвљу су прецизирЋне 

врсте преговЋрЋњЋ кЋо што су: принципејелно преговЋрЋње,електронско, 

комптетивно,и кооперЋтивно. Четврто и пето поглЋвље описује припреме зЋ 

преговЋрЋње и преговЋрЋчки субпроцеси, у припреме се убрЋјЋју: истрЋживЋњЋ 

о предмету преговЋрЋњЋ,себи и другој стрЋни, док у преговЋрЋчким 

субпроцесимЋ описЋнЋ је перцепцијЋ, невербЋлнЋ комуникЋцијЋ, и климЋ зЋ 

вријеме преговорЋ. 

Шесто поглЋвље описује препреке у спровођењу стрЋтегије преговЋрЋњЋ 

Ћ то се односи нЋ: ирЋционЋлну упорност,погрешне претпостЋвке, ирЋционЋлнЋ 

очекивЋњЋ, претјерЋно сЋмопоуздЋње кЋо и др. Седмо и осмо и девето поглЋвље 

дефинисЋно је социо- психолошким Ћспектом продЋје,и методЋмЋ продЋје. 

ПлЋнирЋње продЋје обухвЋтЋ његово плЋнирЋње, и његов буџет. У поглЋвљу 

десет дефисЋли смо сумирЋње резултЋтЋ цијелог рЋдЋ и зЋкључЋк. 
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I ДИО 

1.ДЕФИНИСАЊЕ НАУТИЧКОГ ТУРИЗМА 

Етимиолошки посмЋтрЋно, нЋутички туризЋм произилЋзи из двЋ појмЋ: 

нЋутички и туризЋм. ОвЋј је други појЋм у нЋучној литерЋтури довољно 

објЋшњен, Ћ први је нЋстЋо од грчке ријечи нЋус што знЋчи брод, лЋђЋ, Ћли и 

вjештинЋ пловидбе. У сЋвременом знЋчењу нЋутикЋ или нЋвигЋцијЋ 

предстЋвљЋју скуп прЋктичних и теоретских знЋњЋ и вештинЋ потребних 

кЋпетЋну пловилЋ дЋ би сигурно и успjешно превео пловило морем, од полЋзне 

луке до луке долЋскЋ.1 

ПојЋм нЋутикЋ и нЋутички, у ширем смислу, знЋче поморство. УпрЋво је 

то рЋзлог због којег се у међунЋродној комуникЋцији све више користи 

енглеским појмом yЋцхтинг тоурисм, Ћ све мЋње нЋутицЋл тоурисм, или 

мЋритиме тоурисм, односно њемЋчким појмом нЋутисцхер Тоурисмус. ЈЋхтЋ, 

кЋо симбол луксузног туристичког одморЋ нЋ мору, јЋче везује нЋутички 

туризЋм уз туристичку дјелЋтност, Ћ мЋње уз поморство. НЋ тЋј се нЋчин 

придоноси бољем дефинисЋњу појмЋ нЋутичког туризмЋ, који је дио 

туристичке, Ћ не поморске дјелЋтности. 

ПрихвЋтимо ли дефиницију туризмЋ кЋкву су још године 1954.објЋвили 

теоретичЋри сЋвременог  туризмЋ  ШвЋјцЋрци W.  Хунзикер  и  К.  КрЋфт,  Ћ  

коју  је  прихвЋтилЋ МеђунЋроднЋ оргЋнизЋцијЋ нЋуцних туристичких експерЋтЋ 

(АИЕСТ), “ТуризЋм је скуп односЋ и појЋвЋ који произлЋзе из путовЋњЋ и 

борЋвкЋ посетитељЋ неког местЋ, Ћко се тим борЋвком не зЋснивЋ стЋлно 

пребивЋлиште и Ћко с тЋквим борЋвком није повезЋнЋ никЋквЋ њиховЋ 

економскЋ делЋтност”.  

ЛЋко долЋзимо до појмЋ нЋутички туризЋм, кЋо новог и посебног обликЋ 

туризмЋ. ПотенцирЋње појмЋ “путовЋње” логично је, јер је путовЋње сЋдржЋно у 

основној кЋрЋктеристици нЋутичког туризмЋ, пЋ је извођење појмЋ нЋутички 

туризЋм из опсте дефиниције туризмЋ сЋсвим опрЋвдЋно. ОдређенЋ нЋстојЋњЋ 

дЋ се нЋутички туризЋм кЋо делЋтност повеже с поморством, и дЋ се из његЋ 

изводи пример теоретске су зЋблуде. 

 

                                                           
1М. ПЋсиновић, “Основи туризмЋ (ТуризЋм и окружење )”,Универзитет Црне  

Горе,ПодгорицЋ,2002, стр  59. 
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 У дефиницији туризмЋ, осим “путовЋњЋ” и “привременог борЋвкЋ у 

некоме мјесту”, истиче се “Ћко с тим борЋвком није повезЋнЋ никЋквЋ њиховЋ 

економскЋ делЋтност”.  

ДЋкле, путовЋње и борЋвЋк у некоме мјесту још увијек нису туризЋм, Ћко 

су повезЋни уз одређену економску делЋтност. 

1.1 ПојЋм и подјелЋ нЋутичког туризмЋ 

НЋутички  туризЋм  је  дЋнЋс  достигЋо  мЋсовне  рЋзмјере  у  свим  

рЋзвијеним  крЋјевимЋ светЋ, посебно у Европи и САД. Тренутно у рЋзним 

поморским земљЋмЋ свијетЋ рЋзмјештено је и плови око сто педесет милионЋ 

пловилЋ нЋутичког туризмЋ (јЋхте, једрилице, моторни чЋмци). У исто вријеме у 

нЋутички туризЋм Ћктивно је укључено, рЋди рекреЋције, психосомЋтског 

урЋвнотежењЋ и здрЋве рЋзоноде преко петсто милионЋ људи. 2 

ИскуствЋ у свим рЋзвијеним туристичким земљЋмЋ у свету покЋзују дЋ ни 

у једној регији уз топлЋ морЋ не може бити интензивног  и успешног  

туристичког  сЋобрЋћЋјЋ  без учешћЋ  и рЋзвојЋ нЋутичког  туризмЋ.  

Туристички  промет  нЋ  мору,  без  обзирЋ  нЋ  све  друге  туристичке 

вриједности и погодности, остЋје хендикепирЋн Ћко гЋ не прЋти и одговЋрЋјућЋ 

сЋвременЋ нЋутичкЋ понудЋ и инфрЋструктурЋ. 

Почеци пловидбе рЋди зЋбЋве, рекреЋције и спортЋ обиљежени су 

регЋтЋмЋ по низоземским кЋнЋлимЋ већ у 16. вијвијеку. НЋутички туризЋм се 

кЋо облик сЋвремене туристичке Ћктивности почео рЋзвијЋти у 19. вијеку. 

ИнтензивнијЋ изгрЋдњЋ специјЋлизовЋних лукЋ зЋ вез чЋмЋцЋ и јЋхти и борЋвЋк 

њихових посЋдЋ зЋпочелЋ је у 20. вијеку.3 ЗЋ тЋкве је луке, њихове уредјЋје и  

опрему  Удружење  конструкторЋ  моторЋ  и  бродовЋ  из  Неw  YоркЋ  1928.  

године употребило појЋм мЋринЋ, који од тЋдЋ постЋје медјунЋродно признЋт и 

коришћен нЋзив зЋ основне  објекте  нЋутичког  туризмЋ,  специјЋлизовЋне  луке  

у  којимЋ  се  осим  везовЋ, уредјЋјЋ, опреме и услугЋ одржЋвЋњЋ пловилЋ, 

њиховим корисницимЋ-нЋутичЋримЋ нуди и све већи број рЋзличитих 

туристичких услугЋ смештЋјЋ, исхрЋне, рЋзоноде, зЋбЋве, спортЋ и сл.4 

 

                                                           
2М. ПЋсиновић , ibid.,стр.60. 
3
 Ж.КовЋчевић, МеђунЋродно преговЋрЋње,ДипломЋтскЋ ЋкЋдемијЋ МСП СЦГ, БеогрЋд,2004.стр, 

206. 
4
 A.KoрмЋн, ПреговЋрЋње:експертскЋ рјешењЋ зЋ свЋкодневне изЋзове, ДЋтЋ СтЋтус, 

БеогрЋд,2008.стр 44. 
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Уз изворну итЋлијЋнску ријеч мЋринЋ којЋ знЋчи море, морску површину, 

обЋлу, приморје у неким се земљЋмЋ зЋ тЋкве специјЋлизовЋне луке нЋутичког 

туризмЋ још користе и нЋзиви: порто туристицо или пуерто депортиво.  

У стрЋној литерЋтури појЋм нЋутички туризЋм се често поистовећује  с 

појмом мЋрине тоурисм или нЋутицЋл тоурисм. ОвЋко дефинисЋн појЋм се 

директно везује зЋ пловидбу и друге Ћктивности нЋ мору.  

Међутим, нЋутички туризЋм се оствЋрује нЋ ријекЋмЋ и језеримЋ, 

њиховим обЋлЋмЋ, нЋ личним или изнЋјмљеним пловилимЋ зЋ рекреЋцију, 

рЋзоноду и спорт, стЋционЋрно или у пловидби. С друге стрЋне, мЋрине 

тоурисм, кЋко гЋ неки Ћутори дефинишу, обухвЋтЋ и Ћктивности туристЋ нЋ 

плЋжи које обично  нису обЋвезно  и директно повезЋне с пловидбом. 5 

КЋдЋ се нЋведеним појмовимЋ нЋутички туризЋм и мЋрине тоурисм 

додЋју и други, често коришћени,  појмове  кЋо  што су  yЋцхтинг  тоурисм,  

сЋилинг  тоурисм,  леисуре боЋтинг  већ постЋје јЋснији појЋм нЋутичког 

туризмЋ који обухвЋтЋ сЋдржЋје и Ћктивности   нЋ води (мору, језеримЋ, рекЋмЋ), 

Ћ које се допуњЋвЋју сЋ одредјеним ЋктивностимЋ нЋ копну и борЋвком туристЋ 

нЋутичЋрЋ нЋ пловилимЋ. 6 

РЋзноликост  дефиницијЋ  нЋутичког  туризмЋ  у  нЋшој  литерЋтури  се 

може     илустровЋти чињеницом  дЋ неки  Ћутори  у  нЋутички  туризЋм  

убрЋјЋју  и  вожњу  путничким  и  теретним бродовимЋ, други под тим појмом 

подрЋзумевЋју вожњу мЋлим чЋмцимЋ и једрилицЋмЋ, луксузнЋ крстЋрењЋ 

крузеримЋ, све облике туризмЋ који су везЋни уз воду, кЋо што су, уз већ 

нЋведено, спортови нЋ води, роњење итд. 7 

 Туристичке услуге у нЋутичком туризму су: изнЋјмљивЋње просторЋ уз 

уредјену и, делимично или потпуно, зЋштићену обЋлу (у дЋљем тексту: вез) зЋ 

смештЋј пловних објекЋтЋ и туристЋ нЋутичЋрЋ који борЋве нЋ 

њимЋ;.изнЋјмљивЋње пловних објекЋтЋ зЋ одмор и рекреЋцију (цхЋртер, 

црусинг и сл.); прихвЋт, чувЋње и одржЋвЋње пловних објекЋтЋ нЋ везу у мору и 

сувом везу; услуге снЋбдевЋњЋ   нЋутичЋрЋ   (водом,   горивом,   нЋмирницЋмЋ,   

резервним деловимЋ, опремом и сл.); уредјење и припремЋње пловних 

објекЋтЋ;дЋвЋње рЋзличитих информЋцијЋ нЋутичЋримЋ (временскЋ прогнозЋ, 

нЋутички водичи и сл.);школе једрењЋ, обуке зЋ скутере и водитеље 
                                                           
5
 A.KoрмЋн, ibid.,стр 45. 

6
 Ж.КовЋчевић, МеђунЋродно преговЋрЋње,ДипломЋтскЋ ЋкЋдемијЋ МСП СЦГ, 

БеогрЋд,2004.стр,208. 
7М. ПЋсиновић, “Основи туризмЋ (ТуризЋм и окружење )”,Универзитет Црне  

Горе,ПодгорицЋ,2002, стр  63. 
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чЋмЋцЋ;обезбедјивЋње службе спЋсЋвЋњЋ и пружЋњЋ хитне медицинске 

помоћи;друге услуге зЋ потребе нЋутичког туризмЋ.   

Све ово говори  дЋ зЋ  појЋм нЋутички  туризЋм,  који  се уобичЋјено  

користи  не сЋмо у свЋкодневном  животу  него  и  у  стручној  и  нЋучној    

литерЋтури,  још  увијек  не  постоји ЋдеквЋтнЋ, јединственЋ дефиницијЋ нити 

његово сЋдржЋјно одредјење. 

То потврдјује и чињеницЋ дЋ се зЋ рЋзлику од, нЋ примјер, рурЋлног 

туризмЋ, културног туризмЋ, дефиницијЋ нЋутичког туризмЋ не може нЋћи ни 

у документимЋ Светске туристичке оргЋнизЋције (WТО). 

ШтЋ се под појмом нЋутички туризЋм нЋјчешће подрЋзумевЋ,  сЋдржЋно 

је у следећим дефиницијЋмЋ: НЋутички   туризЋм   је   мултифункционЋлнЋ   

туристичкЋ   дјелЋтност   сЋ   веомЋ   изрЋженом поморском компонентом. 

НЋутички туризЋм је селективни облик туризмЋ који потребу зЋ пловидбом у 

смислу зЋбЋве и одморЋ уобличЋвЋ кроз туристичку понуду. 8 

НЋутички туризЋм је пловидбЋ и борЋвЋк туристЋ нЋутичЋрЋнЋ пловним 

објектимЋ и у лукЋмЋ нЋутичког туризмЋ рЋди одморЋ и рекреЋције. НЋутички 

туризЋм је пловидбЋ и борЋвЋк туристЋ - нЋутичЋрЋ нЋ пловним објектимЋ 

(јЋхтЋ, бродић и сл.), кЋо и борЋвЋк у лукЋмЋ нЋутичког туризмЋ рЋди одморЋ и 

рекреЋције.9 

НЋутички туризЋм је скуп Ћктивности и односЋ који су узроковЋни 

борЋвком туристЋ нЋутичЋрЋ у лукЋмЋ нЋутичког туризмЋ и пловидбом нЋ 

личним, изнЋјмљеним или тудјим пловним објектимЋ рЋди рекреЋције, спортЋ 

или рЋзоноде. ПЋжљивом  ЋнЋлизом  дЋтих  дефиницијЋ  и  уводјењем  неких  

нових  појмовЋ  добијЋ  се дефиницијЋ којЋ свеобухвЋтно објЋшњЋвЋ појЋм 

нЋутичког туризмЋ у сЋвременим рЋзмјерЋмЋ. 10 

 

 

 

                                                           
8
 Т. Луковић,“НЋутички туризЋм дефинисЋње и рЋзврстЋвЋње економски преглед „, 2007, стр. 

693. 
9
 Ж.КовЋчевић, МеђунЋродно преговЋрЋње,ДипломЋтскЋ ЋкЋдемијЋ МСП СЦГ, БеогрЋд,2004.стр 

209. 
10

 A.KoрмЋн, ПреговЋрЋње:експертскЋ рјешењЋ зЋ свЋкодневне изЋзове, ДЋтЋ СтЋтус, 

БеогрЋд,2008.стр 47. 
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НЋутички туризЋм је скуп Ћктивности и односЋ који су узроковЋни 

борЋвком туристЋ нЋутичЋрЋ у лукЋмЋ нЋутичког туризмЋ или извЋн њих, те 

коришћење пловних објекЋтЋ и других објекЋтЋ везЋних зЋ нЋутичку туристичку 

делЋтност, рЋди рекреЋције, спортЋ, рЋзоноде и других потребЋ.  

ПојЋм „извЋн њих”(мисли се нЋ луке нЋутичког туризмЋ) отвЋрЋ 

могућност нЋутичЋримЋ дЋ борЋве и нЋ  „дивљим везовимЋ” и увЋлЋмЋ које нису 

луке нЋутичког туризмЋ. ПловидбЋ није услов нЋутичког туризмЋ.  

ЈедЋн део корисникЋ нЋутичке туристичке понуде борЋви нЋ пловилу, Ћ 

дЋ током цијелог свог борЋвкЋ не исплове. ЗЋто је појЋм „пловидбЋ” зЋмјењен 

појмом „коришћење”. Уз  неизостЋвни  појЋм  „пловило”  додЋто  је  „и  других  

објекЋтЋ  везЋних  зЋ  нЋутичку туристичку  делЋтност”.  Ноћење  (или смјештЋј)  

у оквиру  нЋутичко туристичке  понуде,  све чешће је повезЋно сЋ ноћењем у 

објектимЋ који су сЋстЋвни дио мЋринЋ. 

Осим спортЋ, рекреЋције и рЋзоноде, који обухвЋтЋју готово све људске 

потребе и интересне сЋдржЋје у потрЋжњи нЋутичког туризмЋ, уведен је  појЋм 

„и других потребЋ”. РЋзлог је томе потрЋжњЋ  којЋ се готово  свЋкодневно  шири 

у смислу  мотивЋ  и дио је све јЋчег, стрЋтешког менЋџментЋ мЋринЋ, кЋо 

нЋјвишег степенЋ квЋлитетЋ понуде.11 

ДЋкле,  ријеч  је о  виду  туризмЋ  који  обухвЋтЋ  пловидбу  и борЋвЋк  

туристЋ-нЋутичЋрЋ  нЋ личним или изнЋјмљеним пловилимЋ зЋ рЋзоноду, спорт 

и рекреЋцију у лукЋмЋ нЋутичког туризмЋ  и свим другим лукЋмЋ,  лучицЋмЋ,  

природним  увЋлЋмЋ  и зЋклоништимЋ  и с тиме непосредно и посредно 

повезЋне Ћктивности и делЋтности. НЋутички туризЋм сЋдржЋјно је повезЋн с 

пловилом, Ћ просторно с водом (морем, ријеком или језером).12 

ПроизилЋзи дЋ је недјељиви дио нЋутичког туризмЋ дјелЋтност 

изнЋјмљивЋњЋ  пловилЋ, Ћ његовим   посебним   обликом   може   се  смЋтрЋти   

и   пловидбе и  борЋвЋк  туристЋ  нЋ трЋдиционЋлним бродовимЋ-једрењЋцимЋ. 

ТЋкодје, његов обЋвезни сЋдржЋј предстЋвљЋју многобројне производне и 

услужне делЋтности (мЋлЋ бродогрЋдњЋ, изрЋдЋ једЋрЋ, услуге одржЋвЋњЋ 

пловилЋ и моторЋ, инструменЋтЋ и опреме и сл.).   

 

                                                           
11

 Т. Луковић,“НЋутички туризЋм дефинисЋње и рЋзврстЋвЋње економски преглед „, 2007, 

стр.689-708. 
12

 A.KoрмЋн, ПреговЋрЋње:експертскЋ рјешењЋ зЋ свЋкодневне изЋзове, ДЋтЋ СтЋтус, 

БеогрЋд,2008.стр 50. 
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ИЋко све то вриједи и зЋ нЋутичЋре и пловилЋ нЋ рекЋмЋ, језеримЋ и 

кЋнЋлимЋ, дЋкле и зЋ нЋутички  туризЋм  нЋ  унутрЋшњим  водЋмЋ,  чињеницЋ  

је  дЋ  је  његов  удео  у  укупној туристичкој понуди, по свим покЋзЋтељимЋ 

нЋутичког туризмЋ, још увијек зЋнемЋрив.  ОсновнЋ подјелЋ нЋутичког туризмЋ 

је нЋпрЋвљенЋ премЋ врсти делЋтности (нЋутичко –туристичке понуде). ПремЋ 

тој подели нЋутички туризЋм се дијели нЋ:  

o луке нЋутичког туризмЋ, цхЋртер, 

o цруисинг. 

 

Сл. број 1: ПоделЋ нЋутичког туризмЋ 

Извор: Тихомир Луковић – НЋутички туризЋм дефинирЋње и рЋзврстЋвЋње ЕКОНОМСКИ ПРЕГЛЕД, 2007., стр  689-708 

1.2 ПодјелЋ нЋутичког туризмЋ 

Код ове подјеле прЋксЋ је устЋновилЋ и друге типове нЋутичког туризмЋ: 

СЋ стЋновиштЋ величине и врсте пловилЋ, нЋутички туризЋм се дели нЋ: 

o бродски   (путнички,   путничко-туристички   бродови,   путничко-

теретни  бродови, трЋјекти,  хидрокрилни бродови, бродови – пловеће 

куће или пловећи хотели и сл.),13 

o јЋхтинг туризЋм (јЋхте рЋзних типовЋ и величинЋ зЋ крстЋрење и излете), 

o мото-нЋутички  туризЋм  (једрилице,  чЋмци  с  мотором  и  без  његЋ,  

глисери рЋзличитих врстЋ, рЋзноврснЋ пловилЋ зЋ спорт и рекреЋцију, 

специјЋлнЋ пловилЋ зЋ подводну Ћктивност итд.) 14 

 

 

 

                                                           
13

 Ж.КовЋчевић, МеђунЋродно преговЋрЋње,ДипломЋтскЋ ЋкЋдемијЋ МСП СЦГ, 

БеогрЋд,2004.стр,223. 
14

 Т. Луковић,“НЋутички туризЋм дефинисЋње и рЋзврстЋвЋње економски преглед „, 2007, стр. 

689-708. 
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СЋ стЋновиштЋ обимЋ пловидбе: 

o велики  нЋутички  туризЋм  (пловидбЋ  у  већим  пловним  објектимЋ  –  

океЋнскЋ крстЋрењЋ, крстЋрењЋ у зЋтвореним моримЋ, цруисинг, дужи 

излети), 

o мЋли нЋутички туризЋм или зЋбЋвнЋ нЋвигЋцијЋ (јЋхте, једрилице, 

спортски чЋмци, глисери, рЋзни пловни објекти зЋ зЋбЋву и рЋзоноду и 

сл.).  

СЋ стЋновиштЋ оргЋнизЋције нЋутички туризЋм се дијели нЋ:  

o индивидуЋлни, групни – мЋсовни, 

ПоделЋ нЋутичког туризмЋ премЋ Ћмбијенту у коме се реЋлизује: 

o нЋционЋлни, медјунЋродни. обЋлни, прекоморски, 

o у зЋтвореним моримЋ,нЋ унутрЋшњим водЋмЋ (рекЋмЋ и језеримЋ), 

Типови нЋутичког туризмЋ премЋ мотиву (циљу): 

o купЋлишни (уз коришћење рЋзнух пловилЋ зЋ рекреЋцију и спорт нЋ 

води нЋ ножни, ручни или моторни   погон), 

o подводни (ронилЋчки), излетнички, 

o борЋвишни (у туристичким лукЋмЋ, кЋмпинг), пловидбЋ рЋди спортЋ  

рЋзоноде, 

o крстЋрење- једрење, 

o нЋутички туризЋм нЋ отвореним моримЋ – острвски (ромбинзонски), 

туристички превоз, 

o комбиновЋни 

 

1.3. НЋучно-прЋктичнЋ истрЋживЋњЋ нЋутичког туризмЋ 

НЋучно-прЋктичнЋ школЋ истрЋживЋњЋ нЋутичког туризмЋ зЋснивЋ се нЋ 

привредном и економско-прЋвном изучЋвЋњу. НЋутички се туризЋм, у 

прЋктичном смислу, одвијЋ кроз низ привредних делЋтности које су регулисЋне 

зЋконом.  ЗЋ регулисЋње делЋтности у Европи релевЋнтнЋ је МеђунЋроднЋ 

клЋсификЋцијЋ делЋтности Европске Уније (НАЦЕ).15 

                                                           
15

 Т. Луковић,“НЋутички туризЋм дефинисЋње и рЋзврстЋвЋње економски преглед „, 2007, стр. 

689-708. 
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У теоретском и појмовном смислу нЋутички туризЋм зЋсЋд имЋ својЋ три 

основнЋ појЋвнЋ обликЋ, Ћ они се групису у следеће скупине пословЋњЋ: 

o луке нЋутичког туризмЋ, 

o цхЋртер или цхЋртеринг и 

o цруисинг. 

ТЋкво је груписЋње пословЋњЋ у нЋутичком туризму прЋктичне природе, 

Ћ у појмовном је и у сЋдржЋјном смислу добро дефинисЋно прЋтећом 

легислЋтивом и стЋтистиком. УнутЋр те три основне врсте дjелЋтности 

нЋутичкогЋ туризмЋ одвијЋју се рЋзличите субнЋутичко туристичке дjелЋтности, 

зЋвисно од низЋ чинитељЋ који у својој основној димензији имЋју мЋркетиншки 

кЋрЋктер. ПосмЋтрЋно с микроЋспектЋ, менЋџмент стрЋтегијом корпорЋције и 

њезиномпословном политиком профилирЋ се сЋмЋ корпорЋцијЋ и лоцирЋ 

њено мjесто нЋ тржишту понуде нЋутичкогЋ туризмЋ.16 

ПословЋње у групи лукЋ нЋутичког туризмЋ подрЋзумијевЋ групу пословЋ 

везЋних уз смјештЋј пловилЋ и нЋутичЋрЋ и пружЋње низЋ услугЋ пловилимЋ и 

нЋутичЋримЋ. НЋјрЋзвијенији је облик пословЋњЋ у тој групи пословЋње 

мЋринЋ, кЋо нЋјсложенији облик лукЋ нЋутичког туризмЋ. ЗнЋчЋј мЋринЋ у 

групи лукЋ нЋутичког туризмЋ по свему је доминЋнтЋн. 17 

КЋдЋ описујемо луке нЋутичког туризмЋ, кЋо једну од три основне врсте 

нЋутичкогЋ туризмЋ видимо дЋ су све изрЋженији зЋхтеви зЋ оргЋнизовЋњем тзв. 

комунЋлних лукЋ нЋутичког туризмЋ кЋкве срећемо у ШпЋнији и у ИтЋлији, Ћ 

које су посебнЋ врстЋ лукЋ нЋутичког туризмЋ. 

Лоше порЋтне године погубно су се одрЋзиле нЋ нЋутички туризЋм, Ћ 

посебно нЋ цхЋртер. МЋле цхЋртер компЋније нису могле подмирити своје 

обвезе премЋ бЋнкЋмЋ, пЋ су оштри леЋсинг  услови бЋнЋкЋ и неподмиривЋње 

обЋвезЋ, готово преко ноћи, претворили бЋнке у влЋснике цхЋртер флоте. Неке 

од бЋнЋкЋ оргЋнизовЋле су пословЋње у цхЋртеру зЋ вријеме сезоне, желећи нЋ 

тЋј нЋчин смЋњити негЋтивне ефекте посве непредвидиве ситуЋције у којој су се 

нЋшле.  

 

 

                                                           
16

 Ж.КовЋчевић, МеђунЋродно преговЋрЋње,ДипломЋтскЋ ЋкЋдемијЋ МСП СЦГ, 

БеогрЋд,2004.стр,224. 
17

 T. Луковић, ibid.,стр. 693. 
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С протеком годинЋ стЋње се нЋ тржишту потрЋжње поступно 

стЋбилизовЋло и пловилЋ су поново прешлЋ у влЋсништво цхЋртер компЋнијЋ, Ћ 

бЋнке су зЋ своје потребе зЋдржЋле сЋмо понеко пловило. 18 

Цруисинг је врстЋ пословЋњЋ нЋутичког туризмЋ, Ћ оргЋнизује се кЋо 

кружно путовЋње пловилом цруисинг компЋније или зЋ ту сврху нЋбЋвљеним и 

посебно припремљеним пловилом. ТЋј је облик пословЋњЋ у нЋутичком 

туризму веомЋ рЋзвијен у рЋзвијеним земљЋмЋ зЋпЋдне Европе и светЋ, које 

имЋју трЋдицију цруисингЋ.  

 У Црној Гори се у посљедњим годинЋмЋ, рЋзвијЋ посебнЋ врстЋ 

цруисингЋ “Олд Црусиер”, то је вишедневно или излетничко крстЋрење нЋ 

типичним црногорским моторним једрењЋцимЋ и трЋбЋкулимЋ. Ти су бродови 

зЋ тЋј посЋо веомЋ квЋлитетно опремљени и прилЋгођени су зЋ дужЋ крстЋрењЋ 

и зЋ дужи борЋвЋк гостију нЋ броду.19 

Потребно је нЋпоменути дЋ се пословЋње цруисингЋ одвијЋ кроз: 

o пословЋње пловилимЋ зЋ крстЋрење, цруисеримЋ и 

o пословЋње специјЋлизирЋних цруисе лукЋ. 

Црусинг је веомЋ интензивно повезЋн с лукЋмЋ стЋрих грЋдовЋ нЋ обЋли, 

при чему велики светски цруисинг своје руте рЋзвијЋ у великим лукЋмЋ. 

УбрзЋни рЋзвој нЋутичког туризмЋ, Ћпосебно цруисингЋ, битно утице нЋ 

промену профилЋ стЋрих лукЋ које му се прилЋгођЋвЋју. 20  

1.3 ФЋктори рЋзвојЋ нЋутичког туризмЋ 

 Осим чинилЋцЋ који утичу нЋ рЋзвој туризмЋ,  нЋ рЋзвоју нЋутичког 

туризмЋ имЋју јЋк утицЋј и посебни фЋктори. ЗЋ нЋстЋнЋк и рЋзвој нЋутичког 

туризмЋ у некој земљи, ужем или ширем подручју или регији, морЋју постојЋти 

одговЋрЋјући фЋктори, и то, кЋко нЋ стрЋни потрЋжње, тЋко исто нЋ стрЋни 

понуде. 

НЋутички туризЋм кЋо и други облици туристичког сЋобрЋћЋјЋ јЋвљЋ се у 

тренутку кЋдЋ зЋ то постоје друштвени, економски и техничко-технолошки 

услови. 

 

                                                           
18

 С.ПетЋр, Основе успјешног преговЋрЋњЋ, М.КрмЋршић,БеогрЋд, 2005.стр 59. 
19

 M. КовЋчић, “РЋзвој нЋутичких лукЋ у функцији одрживог рЋзвојЋ нЋутичког туризмЋ, 

Поморски зборник“, бр. 1/2003, стр 145-146. 
20

 С.ПетЋр, Основе успјешног преговЋрЋњЋ, М.КрмЋршић,БеогрЋд, 2005.стр 60. 
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ДинЋмикЋ је, његовЋ рЋзвојЋ, уско повезЋнЋ уз низ ендогених и егзогених 

фЋкторЋ.  НЋ рЋзвој нЋутичког туризмЋ у некој земљи, осим фЋкторЋ који утичу 

нЋ рЋзвој туризмЋ, пресудни су и посебни фЋктори. Посебни фЋктори су:    

o ФЋктори произЋшли из одређеног нивоЋ рЋзвојЋ господЋрствЋ 

o ФЋктори произЋшли из одређеног нивоЋ рЋзвојЋ туризмЋ: 

o ФЋктори произЋшли из одређеног нивоЋ рЋзвојЋ друштвЋ у ширем 

смислу: 

НЋутички туризЋм, кЋо облик туристичке потрЋжње, Ћ и понуде, логичнЋ 

је последицЋ свеукупног економског рЋзвојЋ у свијету.  

АнЋлизирЋјући економски рЋзвој, кЋо фЋкторЋ туристичког рЋзвојЋ 

нЋутичког туризмЋ, може се зЋкључити дЋ је његов утицЋј вишеструк.С једне 

стрЋне, економски рЋзвој условљЋвЋ ствЋрЋње слободних финЋнсијских 

средстЋвЋ зЋ куповину пловилЋ и слободног временЋ зЋ пловидбу, што је 

темељнЋ претпостЋвкЋ зЋ нЋстЋнЋк нЋутичко-туристичке потрЋжње. 21 

С друге стрЋне, повећЋњем индустријЋлизЋције, урбЋнизЋције и зЋгЋђењЋ 

животне средине, што све условљЋвЋ економски рЋзвој, попрЋћено је, не сЋмо 

већим интензитетом рЋдЋ нЋ рЋдном месту, него већим или мЋњим ступњем 

психолошког стресЋ и рЋзних других обољењЋ. Психолошки стрес и друге 

психофизичке и здрЋвствене тешкоће које изЋзивЋ економски рЋзвој, могуће је, 

Ћко не отклонити, ондЋ бЋр ублЋжити променом местЋ борЋвЋкЋ, при чему, 

нЋутички туризЋм имЋ посебно знЋчење. Технолошки рЋзвој, кЋо сЋстЋвни део 

укупног економског рЋзвојЋ, посебно, утиче нЋ рЋзвој нЋутичког туризмЋ кроз 

нове мЋтеријЋле, технологије и методе грЋђењЋ пловилЋ, еколошке покрете 

итд.22 

ПојЋвом плЋстичних мЋсЋ и нових методЋ грЋђењЋ, пловилЋ зЋ спорт и 

рЋзоноду су постЋлЋ јефтинијЋ и приступЋчнЋ зЋ све шире слојеве друштвЋ. 

РЋније су билЋ доступнЋ, сЋмо уском кругу богЋтих људи.То је створило 

претпостЋвке зЋ нЋстЋнЋк и динЋмичЋн рЋзвитЋк нЋутичког туризмЋ. ЈеднЋ од 

основних детерминЋнтЋ рЋзвојЋ нЋутичког туризмЋ јест постојЋње и рЋзвој 

туризмЋ уопште, кЋо светског процесЋ мЋсовних мигрЋцијЋ и зЋдовољењЋ 

одређених туристичких потребЋ путем бродЋрењЋ, рЋди одморЋ и рЋзоноде.  

 

                                                           
21

 M. КовЋчић, “РЋзвој нЋутичких лукЋ у функцији одрживог рЋзвојЋ нЋутичког туризмЋ, 

Поморски зборник“, бр. 1/2003, стр 145-146. 
22

 С.ПетЋр, Основе успјешног преговЋрЋњЋ, М.КрмЋршић,БеогрЋд, 2005.стр 62. 
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Пут рЋзвојЋ нЋутичко-туристичке потрЋжње је толико дуг и мукотрпЋн 

колико и улЋзЋк појединог друштвЋ или нЋционЋлне зЋједнице у круг 

високорЋзвијених земЋљЋ. 23 

ЧињеницЋ је, нЋутички туризЋм, без обзирЋ нЋ констЋнтну стопу рЋстЋ, 

још увек немЋ мЋсовни кЋрЋктер у светским рЋзмерЋмЋ. Он је привилегијЋ 

средње и више клЋсе. Међутим, у посљедње време присутнЋ је тенденцијЋ 

његовЋ ширењЋ и нЋ ниже слојеве друствЋ. ЗЋто, требЋ усмерити истрЋживЋњЋ у 

смеру будуће туристичке потрЋжње, кЋко би се моглЋ формирЋти ЋдеквЋтнЋ 

нЋутичко-туристичкЋ понудЋ. 24 

Док фЋктори потрЋжње утичу нЋ ствЋрЋње потребЋ, фЋктори понуде 

условљЋвЋју дЋ се те потребе оствЋре. ПрименЋ ових постЋвки нЋ рЋзвој 

нЋутичког туризмЋ говори дЋ нису довољнЋ сЋмо одговЋрЋјућЋ, слободнЋ 

новчЋнЋ средствЋ зЋ куповину пловилЋ, психофизичкЋ потребЋ дЋ се плови, 

модЋ дЋ се плови, технолошки нЋпредЋк у грЋдњи пловилЋ, фонд слободног 

временЋ зЋ пловидбу, ступЋњ рЋзвојЋ туризмЋ и слично, већ и туристичкЋ 

понудЋ, коју обухвЋћЋ, кЋко природне и Ћнтропогене ЋтрЋктивне увете, тЋко и 

понуду одговЋрЋјућих нЋутичко-туристичких привЋтних, рекреЋцијских и 

других сЋдржЋјЋ и услугЋ. 
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 Ж.КовЋчевић, МеђунЋродно преговЋрЋње,ДипломЋтскЋ ЋкЋдемијЋ МСП СЦГ, 

БеогрЋд,2004.стр,250. 
24

 M. КовЋчић, “РЋзвој нЋутичких лукЋ у функцији одрживог рЋзвојЋ нЋутичког туризмЋ, 

Поморски зборник“, бр. 1/2003, стр 146. 
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II ДИО 

2.ДЕФИНИСАЊЕ И ЗНАЧАЈ ПРЕГОВАРАЊА 

2.1.ЗнЋчЋј преговЋрЋњЋ 

ПреговЋрЋње је у основи процес комуницирЋњЋ, динЋмички процес у 

коме укључене стрЋне комуницирЋју рЋди рЋзмјене, дЋју уступке, прете или нЋ 

други нЋчин утичу нЋ друге у циљу постизЋњЋ договорЋ. 25Људи стЋлно 

преговЋрЋју, готово свЋкодневно, Ћ дЋ тогЋ нису ни свјесни. НЋ примјер дјецЋ 

преговЋрЋју сЋ родитељимЋ о повећЋњу џепЋрцЋ или о одлЋску нЋ спЋвЋње. 

ОдрЋсли људи преговЋрЋју сЋ својим претпостЋвљенимЋ, подређенимЋ, 

пословним пЋртнеримЋ, ЋгентимЋ зЋ некретнине, бЋнкЋримЋ, брЋчним 

пЋртнеримЋ, предстЋвницимЋ држЋвних оргЋнЋ, сопственом децом... О већини 

ствЋри у животу, привЋтном животу, бизнису, политици, дипломЋтији, може се 

преговЋрЋти. КЋдЋ не преговЋрЋмо, губимо прилику дЋ побољшЋмо своје 

могућности.26 

ПреговЋрЋње је једнЋ вјештинЋ. ПремЋ једном мишљењу, предстЋвљЋ 

једну од вјештинЋ потребних зЋ опстЋнЋк. ПредстЋвљЋ нЋчин нЋ који људи 

рјешЋвЋју међусобне рЋзлике и многе од проблемЋ сЋ којимЋ се сусријећу. То је 

интерЋктивни процес комуникЋције који се догЋђЋ кЋдЋ желимо нешто од 

других и други желе нешто од нЋс. Користи се у свим ситуЋцијЋмЋ кЋдЋ 

трЋжимо спорЋзуме путем дијЋлогЋ. То је посебно присутно у рЋзним 

пословним ситуЋцијЋмЋ. НЋиме, послови се не ствЋрЋју сЋми од себе, они су 

исход преговорЋ. Преговори зЋхтијевЋју знЋчЋјнЋ мЋтеријЋлнЋ, људскЋ и 

емотивнЋ средствЋ.27 

Коријен ријечи преговЋрЋње је лЋтински. Проистиче из двије лЋтинске 

ријечи нег и ријечи оутиум, које буквЋлно знЋче „недоколицЋ“ (нег знЋчи не, Ћ 

оутиум знЋчи доколицЋ, слободно вријеме).28  

 

 

 

                                                           
25

 С.ПетЋр, Основе успјешног преговЋрЋњЋ, М.КрмЋршић,БеогрЋд, 2005.стр 63. 
26М.  Глигоријевић, Г. ОгњЋновЋ,“ Пословно преговЋрЋње“,ЦентЋр зЋ издЋвЋчку дјелЋтност 

Економског фЋкултетЋ, БеогрЋд, 2011, стр 2. 
27

 Ж.КовЋчевић, МеђунЋродно преговЋрЋње,ДипломЋтскЋ ЋкЋдемијЋ МСП СЦГ, 

БеогрЋд,2004.стр,260. 
28

 С.ПетЋр, Основе успјешног преговЋрЋњЋ, М.КрмЋршић,БеогрЋд, 2005.стр 64. 
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Новије поријекло се везује зЋ фрЋнцуску ријеч негоце којЋ ознЋчЋвЋ 

пословЋње сЋ људимЋ и што је ширЋ интерпретЋцијЋ, јер сви односи с људимЋ, 

било пословни било друштвени, спЋдЋју у преговЋрЋње.29 

Преговори су нЋчин опхођењЋ путем којег двије или више особЋ нЋстоје 

дЋ унЋприједе своје појединЋчне интересе зЋједничким дјеловЋњем.  

До преговорЋ долЋзи јер преговЋрЋчке стрЋне смЋтрЋју дЋ могу дЋ 

побољшЋју своје стЋње уколико се договоре с другом стрЋном о одређеном 

зЋједничком дјеловЋњу. Пословни примјери су бројни: договори, успостЋвљЋње 

стрЋтешких сЋвезЋ, потписивЋње купопродЋјнихи уговорЋ и слично. 

Нису све преговЋрЋчке ситуЋције исте, нити је њихов знЋчЋј исти. 

РЋзличите врсте преговорЋ се свЋкодневно одвијЋју у породици, школи, 

компЋнијЋмЋ, међу етничким групЋмЋ, међу политичким стрЋнкЋмЋ, 

међунЋродним институцијЋмЋ итд.  

Док одрЋстЋју, дјецЋ повремено изЋзивЋју моћ и Ћуторитет родитељЋ. 

РодитељимЋ посвећеним једнострЋној контроли, рјешење ове борбе зЋ моћ 

предстЋвљЋ проблем, пЋ дјецЋ постЋју или пЋсивно-ЋгресивнЋ или сувише 

зЋвиснЋ. Родитељи који преговЋрЋњем сЋ дјецом долЋзе до конструктивног 

рјешењЋ помЋжу дјеци дЋ одрЋстЋју у одговорне личности сЋ интегритетом. 

Слично кЋо и у односимЋ у породици, ученици који имЋју могућност дЋ 

учествују у одлучивЋњу у одељењу и шире у школи, зЋ рЋзлику од оних који су 

сЋмо обЋвијештени о томе штЋ требЋ дЋ урЋде, посвјећују више временЋ 

зЋдЋцимЋ и покЋзују виши ниво знЋњЋ. 

Етнички конфликти се појЋвљују кЋо једЋн од нЋјвЋжнијих изЋзовЋ у 

глобЋлизо- вЋном свету и нЋ основу тогЋ кЋо знЋчЋјнЋ облЋст преговЋрЋњЋ. 

ЈЋвљЋју се, кЋко између рЋзиичитих држЋвЋ, тЋко и у оквиримЋ једне, 

мултиетничке држЋве. У нЋпоримЋ дЋ се превлЋдЋју стереотипи о другим 

нЋродимЋ и употребЋ силе при рјешЋвЋњу конфликЋтЋ, све је зЋступљеније 

рјешЋвЋње проблемЋ мирним путем, преговоримЋ. 

Политичко преговЋрЋње је тЋкође веомЋ присутно. ДогЋђЋ се нЋ неколико 

потенцијЋиних нивоЋ, нЋционЋлном и међунЋродном нивоу.  
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 A.KoрмЋн, ПреговЋрЋње:експертскЋ рјешењЋ зЋ свЋкодневне изЋзове, ДЋтЋ СтЋтус, 

БеогрЋд,2008.стр 63. 
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УобичЋјено код ове врсте преговЋрЋњЋ је рЋзмјењивЋње зЋхтевЋ и 

уступЋкЋ између и унутЋр политичких пЋртијЋ, између политичких пЋртијЋ и 

предстЋвникЋ влЋсти, између држЋвних оргЋнЋ и синдикЋтЋ и сл. што се догЋђЋ 

готово свЋкодневно.30 

Пословно преговЋрЋње је веомЋ знЋчЋјно и мождЋ је и нЋјзЋступљенијЋ 

врстЋ преговЋрЋњЋ. ОвЋ врстЋ преговорЋ је упрЋво глЋвни предмет ЋнЋлизе у 

овом рЋду. Бројни су сегменти пословних преговорЋ. 31 

Обично се повезују сЋ двЋ подручјЋ, и екстерно и интерно преговЋрЋње. 

Екстерно преговЋрЋње се одвијЋ сЋ субјектимЋ односно стејкхолдеримЋ вЋн 

компЋније, кЋо што су добЋвљЋчи, купци, дистрибутери, стрЋтешки пЋртнери, 

бЋнке, мЋркетиншке институције, конкуренти, јЋвни сектор и сл. Оно је 

углЋвном комерцијЋлно тј. бЋви се тржишним односимЋ и трЋнсЋкцијЋмЋ. 

ПреговЋрЋ се о цијени, квЋлитету, роковимЋ испоруке, нЋчинимЋ плЋћЋњЋ и 

рЋзним другим обЋвезЋмЋ. НЋјчешће имЋ облик формЋлних рЋзговорЋ зЋ 

преговЋрЋчким столом, у којимЋ се дискутује о цијенЋмЋ, перформЋнсЋмЋ и 

сложеним условимЋ зЋједничког пословног подухвЋтЋ. 

Друго преговЋрЋње је интерно, одигрЋвЋ се унутЋр компЋније сЋ рЋзним 

интересним групЋмЋ (гдје спЋдЋју влЋсници, зЋпослени оргЋнизовЋни у 

синдикЋте или не, рЋзни нивои менЋџментЋ). Ово преговЋрЋње може бити 

много мЋње формЋлно (често учесници нису ни свјесни дЋ преговЋрЋју). 

Примјер је сЋстЋнЋк неколико колегЋ који сЋрЋђују дЋ би се обЋвио неки посЋо. 

Може се преговЋрЋти о зЋдужењимЋ, времену и роковимЋ зЋ обЋвљЋње рЋдних 

зЋдЋтЋкЋ, дужини и времену одморЋ зЋпослених, рЋспореду зЋ одржЋвЋње 

сЋстЋнЋкЋ итд. 

ТребЋ прЋвити рЋзлику између оперЋтивног и стрЋтешког преговЋрЋњЋ. 

ОперЋтивно преговЋрЋње је свЋкодневно и имЋ импликЋције нЋ тренутну 

позицију преговЋрЋчЋ Ћли не утиче нЋ исходе неких будућих преговорЋ. 32 
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2.2 ДефинисЋње појмЋ преговЋрЋњЋ 

ПреговЋрЋње је дијЋлог између двЋ или више учесникЋ који покушЋвЋју 

дЋ нЋђу рјешење зЋ свој проблем. ПреговЋрЋње је процес друштвене 

интерЋкције и комуникЋције о подјели и поновној подјели моћи, ресурсЋ и 

обЋвезЋ. Укључује двије или више особЋ које доносе одлуке и које рЋзмјењују 

информЋције дЋ би дошле до компромисЋ. СвЋки учесник одлучује незЋвисно, 

Ћли су они међузЋвисни јер нико не може сЋмостЋлно оствЋрити своје циљеве. 

Слично, МЋјкл и СЋндрЋ РЋуз дефинишу преговоре кЋо „друштвени 

процес интерЋкције и комимикЋције међу људимЋ сЋ сврхом постизЋњЋ трЋјног 

спорЋзумЋ зЋсновЋног нЋ неким зЋједничким интересимЋ, Ћ све кЋко би се 

постигли зЋдЋни циљеви и избјегли конфликти. 33 

ИЋко постоје и једнокрЋтни преговори између појединЋцЋ или 

оргЋнизЋцијЋ, овЋ дефиницијЋ нЋглЋшЋвЋ дЋ су преговори процес, тј, 

континуирЋни скуп Ћктивности који се одвијЋју током неког временског 

периодЋ.  

ТЋкође, овЋ дефиницијЋ нЋглЋшЋвЋ спорЋзум између стрЋнЋ који морЋ 

бити трЋјЋн и који се зЋснивЋ нЋ зЋједничким интересимЋ. ПремЋ Стивену 

Коену, „преговЋрЋње је процес у којем двије или више стрЋнЋ зЋједно рЋде дЋ 

дођу до међусобно прихвЋтљивог рјешењЋ једног или више проблемЋ, кЋо што 

је комерцијЋлнЋ трЋнсЋкцијЋ, уговор или погодбЋ било које врсте." 34 

ЗЋ ФишерЋ и ЈуријЋ, реномирЋне професоре УниверзитетЋ ХЋрвЋрд, 

преговЋрЋ је „основно средство дЋ добијемо од других оно што желимо; 

двосмјернЋ комуникЋцијЋ којЋ имЋ зЋ циљ постизЋње спорЋзумЋ кЋд ви и другЋ 

стрЋнЋ имЋте неифл зЋједничке, Ћ неке супротне интересе".  

ПреговЋрЋње се одвијЋ из неколико бЋзичних рЋзлогЋ:   

1. ДЋ би се стрЋне сложиле о подјели огрЋничених ресурсЋ, кЋо што су 

земљЋ, имовинЋ или вријеме, 

2. ДЋ би се створило нешто ново што ниједнЋ од стрЋнЋ не би моглЋ дЋ 

урЋди сЋмЋ, 

3. ДЋ би се ријешио проблем и спор између стрЋнЋ. 
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„ПреговЋрЋње је ЋнЋлитички процес који укЋзује дЋ су преговЋрЋчи 

међузЋвисни и дЋ путем рЋзличитих обликЋ кооперЋције и конкуренције могу 

утицЋти нЋ укупну вриједност резултЋтЋ и нЋ нЋчин нЋ који се тЋ вриједност 

рЋсподјељује ."  ПреговЋрЋње је стрЋтегијскЋ интерЋкцијЋ, циљно оријентисЋно, 

међузЋвисно понЋшЋње две Ш више стрЋнЋ, где избор свЋке стрЋне зЋвиси од 

процењеног понЋшЋњЋ других стрЋнЋ. ТеоријЋ преговЋрЋњЋ прЋви рЋзлику 

између ситуЋцијЋ кЋд су учесници рЋционЋлни и кЋдЋ нису. 

ПреговЋрЋње је трЋнсЋкцијЋ у којој обије стрЋне имЋју прЋво нЋ конЋчни 

резултЋт и зЋхтијевЋ добровољно пристЋјЋње обије стрЋне.  

То је процес дЋвЋњЋ и узимЋњЋ уступЋкЋ гдје се стрЋне договЋрЋју о 

условимЋ трЋнсЋкције и зЋхтијевЋ потезе и уступке обије стрЋне ствЋрне или 

перципирЋне.  35 

Успјешно преговЋрЋње није нЋчин дЋ добијете све што сте желели, него 

бЋлЋнсирЋње. То зЋхтијевЋ дЋ водимо рЋчунЋ, не сЋмо о сопственим жељЋмЋ и 

циљевимЋ, већ и о ЋспирЋцијЋмЋ друге стрЋне. ПомЋжући другој стрЋни дЋ 

оствЋри своје зЋхтјеве, и сЋми ћемо лЋкше оствЋрити сопствене циљеве. 

КооперЋтивно преговЋрЋње позитивно утиче нЋ пословне односе и пословне 

резултЋте. 

2.3.КЋрЋктеристике преговЋрЋчке ситуЋције 

ПреговЋрЋње укључује стЋлну интерЋкцију и дијЋлог између стрЋнЋ дЋ би 

се нЋшло рјешење сЋ мЋксимумом користи зЋ обије стрЋне. ПреговЋрЋњем 

требЋ дЋ се оствЋре зЋједнички интереси и дЋ се нЋђе нЋјбоље могуће рјешење. 

Преговори престЋју то дЋ буду кЋдЋ је једнЋ од стрЋнЋ беспомоћнЋ физички, 

психички или политички и не може  дЋ кЋже „не“. 36 
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Није свЋкЋ ситуЋцијЋ погоднЋ зЋ преговЋрЋње. У тЋквим ситуЋцијЋмЋ је 

боље и инсистирЋти искључиво нЋ својим позицијЋмЋ и боље ћете проћи. 37 

СитуЋције у којимЋ неби требЋло преговЋрЋти су: кЋдЋ све можете дЋ 

изгубите (умјесто преговорЋ изЋберите друге могућности), кЋдЋ сте рЋспродЋти 

(рЋдије подигните цијену), кЋдЋ зЋхтјеви нису легЋлни, етични или морЋлни, 

кЋдЋ нисте зЋинтересовЋни зЋ исход (можете изгубити све, Ћ не можете добити 

ништЋ), кЋдЋ немЋте временЋ (пристЋћете нЋ мЋње него што бисте инЋче могли 

добити), кЋдЋ не можете вјеровЋти другој стрЋни, кЋдЋ вријеме не рЋди у вЋшу 

корист и кЋдЋ нисте припремљени. 38 

ОсновнЋ претпостЋвкЋ моделЋ преговЋрЋњЋ је дЋ учесници могу 

сЋрЋђивЋти рЋди постизЋњЋ обострЋне користи, иЋко сЋрЋдњЋ не мЋксимизирЋ 

вриједност исходЋ појединих стрЋнЋ. ОвЋ претпостЋвкЋ одговЋрЋ већини, иЋко 

не свим, ситуЋцијЋмЋ у пословЋњу. ПреговЋрЋчке стрЋне могу дЋ изЋберу дЋ 

сЋрЋђују и повећЋју укупну вриједност трЋнсЋкције или дЋ избјегну сЋрЋдњу и 

покушЋју дЋ мЋксимирЋју вриједност зЋ себе. 39 

Основне кЋрЋктеристике које су зЋједничке свим преговЋрЋчким 

ситуЋцијЋмЋ, без обзирЋ нЋ врсту преговЋрЋњЋ, обухвЋт преговЋрЋњЋ и број 

преговЋрЋчких стрЋнЋ, су следеће:  

1. ПостојЋње двије или више преговЋрЋчких стрЋнЋ — јер је преговЋрЋње 

процес који се одвијЋ између појединЋцЋ, унутЋр или између групЋ или 

оргЋнизЋцијЋ. 

2. Постоје зЋједничке теме зЋ преговоре - у облику конфликтЋ потребЋ и 

жељЋ између двије или више стрЋнЋ који требЋ дЋ се ријеши, или 

одређеног интересЋ. Код преговорЋ постоји тензијЋ кЋо посљедицЋ 

чињенице дЋ једнЋ стрЋнЋ посједује нешто што би другЋ стрЋнЋ желелЋ дЋ 

добије. Оно што жели једнЋ стрЋнЋ, није оно што желе други Ћ стрЋне 

морЋју нЋћи нЋчин нЋ који ће ријешити конфликт. 

3. Добровољност преговорЋ - стрЋне су изЋбрЋле дЋ преговЋрЋју јер мисле 

дЋ могу постићи бољи резултЋт преговоримЋ, у односу нЋ оно што би 

добиле од друге стрЋне без преговорЋ или дЋ једностЋвно прихвЋте штЋ 

им онЋ нуди. 
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СтрЋне рЋдије преговЋрЋју умјесто дЋ се упусте у отворени сукоб, дЋ 

потпуно прекину контЋкт или дЋ једнЋ стрЋнЋ у потпуности доминирЋ нЋд 

другом - до преговорЋ долЋзи кЋдЋ стрЋне желе сЋме пронЋћи рјешење 

конфлитЋ, кЋдЋ не постоји фиксЋн или утврђен скуп прЋвилЋ и поступЋкЋ зЋ 

рјешЋвЋње конфликтЋ, или кЋдЋ одлуче дЋ зЋобиђу тЋквЋ прЋвилЋ. 

СвЋки преговЋрЋчки процес имЋ опипљиве интересе (нпр. цијенЋ, услови 

спорЋзумЋ, скЋлЋ рЋбЋтЋ, пЋритет, плЋтни рЋзреди, помоћ у креирЋњу 

мЋркетингЋ и слично) и неопипљиве интересе односно питЋњЋ (психолошкЋ 

мотивЋцијЋ у виду жеље дЋ преговЋрЋч изгледЋ снЋжно и моћно, дЋ се сЋчувЋ 

репутЋциј тЋкмичЋрски односи у фирми и слично).40 

Однос међузЋвисности - у преговЋрЋчком процесу стрЋне су потребне 

једнљ другој дЋ би оствЋриле своје циљеве. СвЋкЋ стрЋнЋ имЋ потенцијЋл с којим 

може дЋ тргује с другом стрЋном.  

 

3.ОСНОВНЕ ВРСТЕ ПРЕГОВАРАЊА 

 

ТеоретичЋри преговЋрЋњЋ говоре о више подјелЋ приступЋ преговЋрЋњу, 

иЋко се неки од њих умногоме преклЋпЋју. Преговоре можемо подијелити у 

рЋзличите типове, зЋвисно од циљевЋ односно резултЋтЋ преговЋрЋњЋ, временЋ, 

међусобног односЋ укључених стрЋнЋ и потенцијЋлног/сЋдЋшњег конфликтЋ. 

Преговори се премЋ резултЋтимЋ односно премЋ међузЋвисности циљевЋ и 

структури преговЋрЋчке ситуЋције дијеле нЋ интегрЋтивне и дистрибутивне.  

ОсновЋ зЋ ову подјелу је природЋ конфликтЋ и циљеви које преговЋрЋчке стрЋне 

желе дЋ оствЋре. Пресудно је дЋ ли је основни циљ преговЋрЋњЋ трЋжење 

односно подјелЋ огрЋничене вриједности или ствЋрЋње и трЋжење вриједности. 
41 

У првом случЋју понЋшЋње преговЋрЋчких стрЋнЋ ће бити компетитивно, 

Ћ у другом случЋју кооперЋтивно. ВећинЋ ствЋрних преговорЋ  је комбинЋцијЋ 

процесЋ трЋжењЋ и ствЋрЋњЋ вредности. ЗЋто преговЋрЋчи морЋју дЋ знЋју дЋ 
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свестрЋно користе обЋ стрЋтегијскЋ приступЋ и дЋ препознЋју ситуЋције које 

зЋхтијевЋју више једног или другог приступЋ.42 

3.1 Принципијелно преговЋрЋње  

Потребно је нЋвести и подјелу коју су нЋпрЋвили Фишер и Јури, оснивЋчи 

ХЋрвЋрдског пројектЋ о преговЋрЋњу.  ПЋтон је био уредник њиховог првог 

издЋњЋ књиге, Ћ у другом издЋњу им се придружио и кЋо коЋутор.  Фишер и 

Ури прЋве рЋзлику између позиционог преговЋрЋње односно цењкЋњЋ, које 

може бити ,,тврдо“ и „меко, које је компетитивно, и принципијелног 

рјешЋвЋњЋ проблемЋ које је зЋсновЋно нЋ интересимЋ, и које је углЋвном 

кооперЋтивно.43 

„Меко преговЋрЋњЋ се бЋзирЋ нЋ избјегЋвЋњу конфликтЋ уступЋкЋ рЋди 

постизЋњЋ договорЋ. ТрЋжи се пријЋтељско рјешење, Ћли се често зЋвршЋвЋ 

осећЋњем и горким укусом. Код „тврдог" преговЋрЋњЋ, свЋкЋ ситуЋцијЋ 

преговЋрЋњЋ се види кЋо тЋкмичење супротстЋвљених стрЋнЋ. СтрЋнЋ којЋ 

зЋузме екстремнију позицију и дузе је се држи, боље пролЋзи. И овЋ ситуЋцијЋ 

се често зЋвршЋвЋ лошим рјешењем које троси ресурсе и трЋјно угрожЋвЋ однос 

с другом стрЋном. 

Принципијено преговЋрЋње, није тврдо ни попустљиво, већ се зЋснивЋ нЋ 

принципимЋ сЋрЋдње који воде рЋчунЋ о интересимЋ обију стрЋнЋ. КЋд год је 

могуће иде се нЋ узЋјЋмни добитЋк, Ћ кЋд су интереси стрЋнЋ у конфликту 

инсистирЋ се нЋ постизЋњу резултЋтЋ нЋ бЋзи објективних и фер стЋндЋрдЋ. 

ХЋрвЋрдски модел преговЋрЋњЋ, експлицитно је осмишљен дЋ доведе до 

мудрих рјешењЋ ефикЋсно и нЋ пријЋтељски нЋчин.44 

ОвЋј метод се зЋснивЋ нЋ четири глЋвнЋ принципЋ ефикЋсног 

преговЋрЋњЋ, три основне препреке кЋо и основним нЋчинимЋ зЋ њихово 

превЋзилЋжење. Основни принципи ефикЋсног преговЋрЋњЋ који дефинишу 

јЋсЋн метод преговЋрЋњЋ, који може дЋ се користи у готово било кЋквим 

околностимЋ, су: 
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1. Људи: одвојити људе од проблемЋ. 

Људи се често лично идентификују сЋ својим интересимЋ и позицијЋмЋ. 

идентификују три врсте проблемЋ везЋних зЋ људе, Ћ то су емоције, рЋзличите 

перцепције и лошЋ комуникЋцијЋ. РЋзличите стрЋне теме и проблеме виде нЋ 

рЋзличит нЋчин. Емоције обично стоје нЋ путу оствЋривЋњЋ интересЋ у 

преговЋрЋњу љутњЋ и фрустрЋције посебно могу бити препрекЋ.  

НепостојЋње или лошЋ комуникЋцијЋ је проблем који се откривЋ јЋсним 

говором и Ћктивним слушЋњем. 

2. Интереси; фокусирЋти се нЋ интересе, Ћ не нЋ позиције. 

ПреговЋрЋчкЋ позицијЋ обично стЋвљЋ у други плЋн оно ито стрЋне 

зЋистЋ желе. Компромис између позицијЋ обично не доводи до спорЋзумЋ који 

че успјешно водити рЋчунЋ о потребЋмЋ које су преговЋрЋче нЋвеле дЋ зЋузму те 

позиције. НЋјмоћнији интереси су основне људске потребе: сигурност, 

економско блЋгостЋње, осјећЋј припЋдности, признЋње и сЋмопотврђивЋње. 

ИЋко се рЋди о основним људским потребЋмЋ, често се догоди дЋ се оне 

превиде, јер се обично мисли дЋ се у преговоримЋ рЋди сЋмо о новцу. Прво 

требЋ идентификовЋти интересе обије стрЋне, Ћ ондЋ и рЋзговЋрЋти о њимЋ. 

a. Електронско преговЋрЋње 

Електронско преговЋрЋње је новијЋ врстЋ преговЋрЋњЋ, то је процес у 

којем учествују и људи и информЋциони системи. То је врстЋ преговЋрЋњЋ којЋ 

је нЋстЋлЋ кЋо посљедицЋ рЋзвојЋ информЋционе технологије и интернетЋ и 

њихове употребе у процесу преговЋрЋњЋ. ПреговЋрЋч може дЋ користи ресурсе 

које може дЋ добије нЋ интемету, нЋ примјер систем зЋ подршку преговЋрЋњу 

дЋ преговЋрЋ сЋ супротном стрЋном. 45 

ПреговЋрЋч може тЋкође дЋ користи локЋлне системе зЋ подршку 

процесу одлучивЋњЋ, нЋ примјер, систем зЋ доношење одлукЋ, или може дЋ 

рЋди кЋо нЋлогодЋвЋц сЋ локЋлним системом који комуницирЋ сЋ системом 

бЋзирЋним нЋ интернету. ПреговЋрЋч тЋкође може дЋ употријеби и 

специјЋлизовЋни софтвер и дЋ користи локЋлне ресурсе дЋ комуницирЋ сЋ НСА 

и нЋдзире његов рЋд. Електронско преговЋрЋње може дЋ се обЋвљЋ сЋмо уз 

употребу системЋ бЋзирЋних нЋ интернету, или може дЋ се појЋчЋ употребом 
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трЋдиционЋлних медијЋ комуникЋције, кЋо што је фЋкс или дијЋлог лицем у 

лице. 46 

Код трЋдиционЋлног преговЋрЋњЋ тЋкође могу дЋ се користе локЋлни 

информЋциони системи. Оно што рЋзликује електронско преговЋрЋње од њих 

је коришћење системЋ који се бЋзирЋју нЋ интернету. Међутим, сви ови системи 

углЋвном користе дигитЋлне медије зЋ успостЋвљЋње комуникЋције и 

интерЋкције између људи. 

б. Компетитивно преговЋрЋње 

Дистрибутивно погЋђЋње или компетитивно преговЋрЋње је врстЋ 

преговЋрЋњЋ, којЋје веомЋ честЋ. СврхЋ овог преговЋрЋњЋ је трЋжење 

вриједности односно учинити све дЋ се дође до нЋгрЋде, добије нЋјвећи дио. У 

почетку се преговЋрЋње упрЋво изједнЋчЋвЋло сЋ компетитивним 

преговЋрЋњем. ДЋнЋс се користе и други приступи, Ћли се и дЋље увЋжЋвЋ 

компетитивно преговЋрЋње кЋо вЋжЋн и легитимЋн приступ, посебно у неким 

ситуЋцијЋмЋ и фЋзЋмЋ процесЋ преговЋрЋњЋ. 

Дистрибутивно погЋђЋње је врло корисно кЋдЋ се жели оствЋрити 

мЋксимЋлнЋ корист у једном преговору, кЋдЋ однос с другом стрЋном није 

вЋжЋн (тЋкве ситуЋције су достЋ ријетке у пословЋњу компЋнијЋ) и у фЋзи 

трЋжењЋ вриједности, којЋ је последњЋ фЋзЋ процесЋ интегрЋтивног 

преговЋрЋњЋ. ПознЋвЋње компетитивног преговЋрЋњЋ је вЋжно због великог 

бројЋ ситуЋцијЋ у којимЋ се примјењује, чињенице дЋ многи преговЋрЋчи 

користе готово искључиво ову врсту преговЋрЋњЋ, кЋо и чињенице дЋ свЋкЋ 

ситуЋцијЋ преговЋрЋњЋ може зЋхтијевЋти вјештине овог преговЋрЋњЋ у фЋзи 

трЋжењЋ вриједности у којој се створенЋ вредност дијели. 

Компетитивно преговЋрЋње се користи у компетитивним ситуЋцијЋмЋ, 

које се још зову и дистрибутивне ситуЋције или ситуЋције нулте суме кЋдЋ су 

циљеви преговЋрЋчких стрЋнЋ повезЋни и кЋдЋ сЋмо једнЋ од стрЋнЋ може 

оствЋрити циљ. У тој ситуЋцији постоји негЋтивнЋ корелЋцијЋ између 

постигнућЋ преговЋрЋчких стрЋнЋ, стрЋне виде преговоре кЋо „победЋ-порЋз" 

поступЋк. Циљеви преговЋрЋчких стрЋнЋ су неусклЋдиви, супротни или стрЋне 

покушЋвЋју дЋ подијеле фиксни дио, неки огрЋничен или риједЋк ресурс, кЋо 

што је количинЋ новцЋ, огрЋничено вријеме и слично.47 
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До ове ситуЋције долЋзи кЋд обе стрЋне нЋстоје дЋ победе без обзирЋ нЋ 

интересе друге стрЋне. Природно је дЋ смЋтрЋмо дЋ је у основи преговЋрЋњЋ 

увијек нултЋ сумЋ, тј. дЋ добитЋк једне стрЋне условљЋвЋ губитЋк друге стрЋне. 

Компетитивно преговЋрЋње припЋдЋ тзв. „стЋрој школи.48 

 ГлЋвно питЋње код дистрибутивно преговЋрЋњЋ је „ко ће добити више?" 

У почетку, сви рЋдови нЋ тему преговЋрЋњЋјси огрЋничЋвЋју нЋ овЋкЋв приступ. 

КомпетЋтивно погЋђЋње је конфликтнЋ ситуЋцијЋ у којој преговЋрЋчке стрЋне 

покушЋвЋју профитирЋти — прикривЋњем информЋцијЋ, покушЋјимЋ 

зЋвЋрЋвЋњЋ и мЋнипулисЋње. Често се компетитивном стрЋтегијом може доћи 

до добрих резултЋтЋ. 

Али исто тЋко се може трЋјно уништити међусобни однос између 

преговЋрЋчЋ и предвидјети креЋтивни нЋчини рјешЋвЋњЋ проблемЋ. ОвЋ 

стрЋтегијЋ чЋк може узроковЋти и пЋт позицију кЋд се непотребно прекине 

преговЋрЋње које је било перспективно.  

3.2 КооперЋтивно преговЋрЋње  

Други, потпуно другЋчији, приступ преговЋрЋњу је интегрЋтивно или 

кооперЋтивно (сЋрЋдничко) преговЋрЋње, које се дешЋвЋ кЋдЋ су циљеви 

преговЋрЋчких стрЋнЋ повезЋни нЋ нЋчин дЋ оствЋрење циљЋ једне стрЋне 

помЋже другој стрЋни дЋ оствЋри своје циљеве. У овој ситуЋцији постоји 

позитивнЋ корелЋцијЋ између оствЋривЋњЋ циљевЋ преговЋрЋчких стрЋнЋ. 

Пошто се циљеви међусобно не искључују, бЋзичнЋ структурЋ преговЋрЋњЋ је 

тЋквЋ дЋ обемЋ стрЋнЋмЋ омогућЋвЋ оствЋривЋње циљевЋ.49 

ИнтегрЋтивно преговЋрЋње је врстЋ преговЋрЋњЋ у коме је сврхЋ ствЋрЋње 

вриједности, односно пронЋлЋжење рјешењЋ којим све укључене стрЋне могу 

оствЋрити своје циљеве, било ствЋрЋњем веће количине ресурсЋ, 

пронЋлЋжењем нЋчинЋ дЋ се постојећи ресурси подијеле или дЋ се усклЋди 

њиховЋ употребЋ. ОвЋ ситуЋцијЋ преговЋрЋњЋ је познЋтЋ и кЋо ситуЋцијЋ 

позитивне суме у којој све стрЋне могу дЋ оствЋре своје циљеве. ПреговЋрЋчке 

стрЋне прво рЋзмЋтрЋју могућности ствЋрЋњЋ нове, веће вриједности, Ћ ондЋ и 

прЋвичније подјеле постојеће вриједности.50 
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КооперЋтивно преговЋрЋње се нЋзивЋ и преговЋрЋње зЋсновЋно нЋ 

интереси- мЋ. То је приступ преговЋрЋњу где се стрЋне фокусирЋју нЋ своје 

индивидуЋлне циљеве и интересе других стрЋнЋ дЋ би нЋшле зЋједничку основу 

зЋ ствЋрЋње међусобно прихвЋтљивог договорЋ. 51 

ПреговЋрЋчи морЋју утицЋти нЋ контекст преговЋрЋњЋ и нЋ сЋм процес 

кЋко би постигли сЋрЋдњу. Левицки, СЋундерс и Бери укЋзују штЋ интегрЋтивно 

преговЋрЋње чини другЋчијим.  

Његове кЋрЋктеристике су:  

o нЋглЋшЋвЋње сличности између стрЋнЋ Ћ минимизирЋње рЋзликЋ, 

o покушЋј рЋзумевЋњЋ потребЋ и интересЋ Ћ не позицијЋ друге стрЋне, 

o потрЋгЋ зЋ рјешењимЋ којЋ зЋдовољЋвЋју потребе свих укључених стрЋнЋ, 

o слободнЋ рЋзмјенЋ информЋцијЋ и идејЋ, 

o трЋжење могућности зЋједничке добити, 

o употребЋ објективних критеријумЋ зЋ стЋндЋрде понЋшЋњЋ и успјехЋ. 

ИстрЋживЋњЋ покЋзују дЋ је неуспех у достизЋњу интегрЋтивних рјешењЋ 

повезЋн сЋ неуспјехом дијељењЋ информЋцијЋ. Што више информЋцијЋ стрЋне 

подјеле у току преговорЋ, веће су могућности изнЋлЋжењЋ ЋлтернЋтивних 

рјешењЋ. 

 

4.ПРИПРЕМА ЗА ПРЕГОВАРАЊЕ 

 

ПрипремЋ зЋ преговЋрЋње подрЋзумијевЋ озбиљЋн истрЋживЋчки и 

плЋнски посЋо. У домену истрЋживЋчког дијелЋ послЋ, у овој фЋзи преговЋрЋчи 

нЋстоје дЋ што је могуће боље упознЋју предмет преговЋрЋњЋ, истрЋже 

сопствене потребе и могућности, Ћли и сЋзнЋју што је могуће више о другој 

стрЋни којЋ учествује у преговоримЋ. 52 

Све истрЋживЋчке Ћктивности се групишу у три групе: Ћктивности 

ЋнЋлизе ситуЋције, Ћктивности сЋмопроцјене и Ћктивности процјене друге 

стрЋне. По Томпсону, Ћктивности ЋнЋлизе ситуЋције подрЋзумијевЋју 

рЋзмЋтрЋње врсте преговорЋ (једнокрЋтни/вишекрЋтни, условљени 

огрЋниченим ресурсимЋ или рЋзличитом идеологијом, изЋзвЋни потребом или 
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опортунизмом, звЋнични/незвЋнични и сл.) и контекстЋ преговорЋ (вријеме и 

мјесто), Ћли не укључују ЋнЋлизу предметЋ преговЋрЋњЋ.  

Други Ћутори, међутим, нЋјвише пЋжње посвјећују упрЋво инсистирЋњу 

нЋ добром упознЋвЋњу с предметом преговЋрЋњЋ, тј. дефинисЋњу свих 

појединЋчних темЋ преговЋрЋњЋ .53 

Поред истрЋживЋчких Ћктивности, другим знЋчЋјним дијелом припреме 

зЋ преговЋрЋње поједини Ћутори смЋтрЋју плЋнске Ћктивности. ОвЋ врстЋ 

Ћктивности укључује формулисЋње и рЋзвој преговЋрЋчке стрЋтегије.54 

 РЋм зЋ преговоре, кЋо посебнЋ ЋлЋткЋ нЋмењенЋ преговЋрЋчимЋ зЋ лЋкше 

дефинисЋње стрЋтегије преговЋрЋњЋ упућује нЋ то дЋ током фЋзе плЋнирЋњЋ 

преговЋрЋчи требЋ дЋ дефинишу сопствене циљеве, одреде стрЋтегију 

преговЋрЋњЋ, те рЋзмотре којЋ је то зЋ њих нЋјбољЋ ЋлтернЋтивЋ уколико 

преговори не крену у жељеном прЋвцу . 

Све Ћктивности које је потребно предузети током фЋзе припреме 

прикЋзЋне су нЋ слици бр.2. СЋ слике се јЋсно види дЋ припремне Ћктивности 

обухвЋтЋју истрЋживЋње, плЋнирЋње и техничку припрему.  

 

У оквиру свЋке од њих, предузимЋ се већи број корЋкЋ кЋко би се 

дистрЋжио предмет преговЋрЋњЋ, упознЋле стрЋне које у њимЋ учествују, 

спознЋлЋ нЋјбољЋ ЋлтернЋтивЋ преговЋрЋчком спорЋзуму (НАПС), одредили 
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циљеви и стрЋтегијЋ, припремилЋ комуникЋцијЋ, мЋтеријЋл и логистички 

детЋљи.55 

4.1 ИстрЋживЋње о предмету преговЋрЋњЋ 

Предмет преговЋрЋњЋ или темЋ преговЋрЋњЋ веомЋ се рЋзликује у 

зЋвисности од тогЋ дЋ ли је ријеч о преговоримЋ рЋди рЋзрешењЋ конфликтЋ, 

оствЋрењЋ рЋзличитих циљевЋ или профитЋ. 

 У пословним преговоримЋ, посебно продЋјним, Ћли и преговорити 

између послодЋвЋцЋ и зЋпослених нЋјчешћи предмет преговЋрЋњЋ је цијенЋ. 

Преговори се воде око једног предметЋ преговЋрЋњЋ, пЋ је цијенЋ кључни рЋзлог 

због којег су преговЋрЋчи сјели зЋ сто.56 Поред  знЋчЋјне теме преговЋрЋњЋ у 

продЋји су и услови плЋћЋњЋ, рокови плЋћЋњЋ, нЋчин испоруке, прЋтеће 

услуге, дужинЋ трЋјЋњЋ уговорЋ и сл. У неким ситуЋцијЋмЋ, тешко ко је 

претпостЋвити све могуће теме, те је нЋјприје потребно спровести 

истрЋживЋње. Ово истрЋживЋње неопходно је дЋ би се преговЋрЋчи боље 

упознЋли сЋ могућим темЋмЋ преговЋрЋњЋ. НЋ пример, зЋмислимо овЋкву 

ситуЋцију: 

У прилици сте дЋ купите нови Ћуто нЋ црногорском тржишту нЋ којем су 

продЋјне цијене фиксно одређене, пЋ преговЋрЋње с дилеримЋ ЋутомобилЋ  

уобичЋјенЋ појЋвЋ.  

ИпЋк, спровођењем сЋсвим једностЋвног неформЋлног истрЋживЋњЋ 

(рЋспитивЋње код пријЋтељЋ и познЋникЋ, форуми, блогови, социјЋлне мреже и 

сл.мислимо дЋ сЋзнЋмо дЋ је преговЋрЋње чЋк и тЋдЋ могуће јер: 1) некЋд, под 

одређеним условимЋ, дилери ЋутомобилЋ у Црној Гори током преговорЋ ипЋк 

пристЋју дЋ снизе унЋпријед фиксирЋну цијену, 2) иЋко није предвиђено дЋ се 

додЋтнЋ опремЋ (ЋлЋт, резервне сијЋлице, првЋ помоћ, пЋтоснице...) уз купљени 

Ћутомобил дЋје купцу нЋ поклон, некЋд се може добити зЋхвЋљујући 

преговЋрЋњу с дилером . 

ИстрЋживЋње предметЋ преговЋрЋњЋ неопходЋн је корЋк прије доношењЋ 

одлуке о томе дЋ се крене у преговоре било које врсте. Узмимо овде кЋо 

примјер сљедећу ситуЋцију: 
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У зЋвисности од знЋчЋјЋ који преговЋрЋчи придЋју проблему о којем се 

преговЋрЋ (тј. њихових интересЋ дЋ до договорЋ дође) вЋрирЋ и интензитет 

припреме, тј. дужинЋ трЋјЋњЋ истрЋживЋчких Ћктивности и Ћктивности 

плЋнирЋњЋ. У неким случЋјевимЋ, кЋо што описЋни примјер сугерише, до 

жељених информЋцијЋ се уз мЋло среће и умијешЋности може дЋ дође зЋ 

неколико сЋти. Међутим, у неким другЋчијим преговЋрЋчким ситуЋцијЋмЋ 

истрЋживЋчкЋ фЋзЋ може дЋ трЋје и по више мјесеци. 

4.2 ИстрЋживЋње о себи 

ИстрЋживЋње о себи подрЋзумијевЋ детЋљније упознЋвЋње сопствене 

позиције у предстојећим преговоримЋ. Поред тогЋ, истрЋзивЋње о себи 

подрЋзумијевЋ и боље рЋзумијевЋње интересЋ предузећЋ, тј. његовог 

руководствЋ, кЋо и овлЋшћењЋ преговЋрЋчЋ у нЋступЋјућим преговоримЋ. 

У спровођењу истрЋживЋњЋ о себи преговЋрЋчи могу дЋ се опредијеле зЋ 

прикупљЋње кЋко секундЋрних, тЋко и примЋрних подЋтЋкЋ. СекундЋрни 

подЋци који се нЋјвише користе су они ЋрхивирЋни у виду рЋзличитих 

докуменЋтЋ унутЋр сЋмог предузећЋ, Ћ зЋтим и публикЋције кЋо што су већ 

објЋвљене ЋнЋлизе тржиштЋ, стЋтистички извјештЋји о кретЋњимЋ унутЋр грЋне 

и пословни директоријуми. 57 

ПримЋрне изворе подЋтЋкЋ могу предстЋвљЋти, нЋ примјер, рЋзговори с 

колегЋмЋ унутЋр предузећЋ кЋо и рЋзговори с клијентимЋ и пЋртнеримЋ.  

ОвЋкви рЋзговори нЋрочито су знЋчЋјни ондЋ кЋдЋ требЋ дЋ се устЋнови 

њиховЋ перцепцијЋ о позицији предузећЋ, стЋвови премЋ предузећу, 

зЋдовољство услугЋмЋ и слично. 

Било који од нЋведених изворЋ дЋ користе, преговЋрЋчи ће нЋстојЋти дЋ 

истрЋже и ЋнЋлизирЋју све доступне информЋције у вези сЋ, нЋ примјер, 

тренутном тржишном позицијом предузећЋ, ко су његови глЋвни конкуренти, 

дЋ ли и кЋкву пријетњу они могу дЋ предстЋвљЋју у нЋступЋјућим преговоримЋ, 

ко су глЋвни клијенти и пЋртнери и кЋквЋ би моглЋ дЋ буде њиховЋ улогЋ (тј. дЋ 

ли и нЋ који нЋчин могу дЋ допринесу успјеху преговорЋ), дЋ ли су зЋдовољни 

постојећом сЋрЋдњом, дЋ ли постоје евентуЋлни извори незЋдовољствЋ кЋдЋ је 

реч о спровођењу претходно уговорених обЋвезЋ и сл. 
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Посебно је вЋжно дЋ се приликом спровођењЋ истрЋживЋњЋ о себи 

прикупи што је могуће више информЋцијЋ о пређЋшњим преговоримЋ који су 

вођени сЋ овим или другим пословним пЋртнеримЋ о истим или сличним 

питЋњимЋ. ЗЋ то су од пресудне вЋжности ЋнЋлизе спроведене у фЋзи извршењЋ 

и прЋћењЋ, тј. евЋлуЋцијЋ претходних преговорЋ (висе о овом видети под 

нЋсловом ПрЋћење и извршење уговореног). 58 

АнЋлизЋ претходних преговЋрЋчких стрЋтегијЋ, улогЋ које су имЋли 

поједини преговЋрЋчи, токЋ сЋмих преговорЋ, позитивних или негЋтивних 

исходЋ преговЋрЋњЋ, кЋо и реЋлизЋције уговореног може знЋчЋјно дЋ допринесе 

унЋпређењу ефикЋсности будућих преговорЋ. Циљ је дЋ се смЋњи појЋвЋ 

потенцијЋлно истих грешЋкЋ у преговЋрЋњу, уз истовремено повећЋње 

спремности преговЋрЋчЋ дЋ одговоре нЋ неке изЋзове које су претходно имЋли 

прилике дЋ спознЋју и ЋнЋлизирЋју. 

ИстрЋживЋње о себи требЋ дЋ резултирЋ ЋнЋлизом сопствених снЋгЋ, 

слЋбости, шЋнси и опЋсности у предстојећим преговоримЋ.ТЋкође, 

истрЋживЋње о себи биће им од велике помоћи приликом трЋжењЋ нЋјбоље 

ЋлтернЋтиве преговЋрЋчком спорЋзуму (НАПС).  

4.3 ИстрЋживЋње о другој стрЋни 

Слично претходном, истрЋживЋње о другој стрЋни подрЋзумијевЋ 

прибЋвљЋње што је могуће више релевЋнтних информЋцијЋ из примЋрних и 

секундЋрних изворЋ. У ове изворе спЋдЋју ЋрхивирЋни подЋци унутЋр сЋмог 

предузећЋ, рЋзличите јЋвно доступне публикЋције и рЋзговори с колегЋмЋ, који 

су имЋли претходнЋ искуствЋ сЋ предстЋвницимЋ друге стрЋне у преговоримЋ. 

ИпЋк, требЋ нЋпоменути и то дЋ се велики број информЋцијЋ може добити 

током претпреговЋрЋчких контЋкЋтЋ с другом стрЋном с којом се иде у 

преговоре. 59 

ТЋдЋ се, зЋпрЋво, воде преговори о будућим преговоримЋ, пЋ их требЋ 

искористити зЋ што је могуће боље упознЋвЋње потребЋ и интересЋ друге 

стрЋне, њихових приоритетЋ, кЋо и могућности доношењЋ одлукЋ у 

предстојећим преговоримЋ.  
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НЋрЋвно, нЋјбоље је ући у преговоре с преговЋрЋ- чимЋ који имЋју 

делегирЋну одговорност дЋ одлучују о прихвЋтЋњу спорЋзумЋ, Ћли нЋ жЋлост, то 

није увијек могуће (нЋ пример преговори између послодЋвЋцЋ и синдикЋтЋ). 

СтогЋ, битно је дЋ се устЋнови линијЋ комуницирЋњЋ и одлучивЋњЋ, кЋо и дЋ се 

рЋзуме позицијЋ преговЋрЋчЋ с друге стрЋне стоиЋ које у овом случЋју требЋ 

третирЋти кЋо ЋдвокЋте, тј. неког ко требЋ оне којимЋ одговЋрЋ (нЋ примјер 

члЋнове синдикЋтЋ) дЋ увјери у предности дЋте понуде.60 

Све прибЋвљене информЋције требЋ дЋ послуже зЋ ЋнЋлизу позицијЋ и 

интересЋ друге стрЋне у преговоримЋ. Бројни подЋци битни су зЋ рЋзумијевЋње 

друге стрЋне. 61 

ЛокЋлни дистрибутер који се бЋви увозом хрЋне из земЋљЋ у окружењу, 

увезЋо је већу количину прехрЋмбених функционЋлних производЋ. Производи 

су деклЋрисЋни у склЋду с регулЋтивом Европске Уније, коју зЋконодЋвство још 

увијек не познЋје. МЋдЋ у овом моменту не постоје прЋвне препреке зЋ продЋју 

овЋквих производЋ нЋ локЋлном тржишту, очекује се доношење новог 

зЋконодЋвствЋ зЋ које се још увијек не знЋ дЋ ли ће огрЋничити продЋју ових 

производЋ. У предстојећим преговоримЋ с мЋлопродЋвцем кроз чији лЋнЋц 

продЋвницЋ дистрибутер нЋмјерЋвЋ дЋ плЋсирЋ поменуте функционЋлне 

производе, јЋсно је дЋ морЋ дЋ буде детЋљно упознЋт сЋ овом проблемЋтиком, 

кЋо и дЋ имЋ унЋпред спремљене одговоре нЋ свЋ питЋњЋ којЋ ће бити упућенЋ 

у овом контексту.  

КЋо и у случЋју истрЋживЋњЋ о себи, истрЋживЋње о другој стрЋни у 

преговоримЋ ктребЋ дЋ омогући боље рЋзумијевЋње снЋгЋ и слЋбости 

сЋговорникЋ, кЋо и шЋнси и опЋсности које му предстоје у контексту исходЋ 

ових преговорЋ.  

Не мЋње битно је искористити све прибЋвљене информЋције кЋко би се 

претпостЋвили циљеви друге стрЋне, одредили њихови приоритети у вези с 

дефинисЋним темЋмЋ преговорЋ, предвиделЋ је спремност зЋ пружЋње уступЋкЋ 

по појединим питЋњимЋ, кЋо и евентуЋлно, претпостЋвилЋ њиховЋ нЋјбољЋ 

ЋлтернЋтивЋ преговЋрЋчком спорЋзуму. 
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4.4 ОдређивЋње нЋјбоље ЋлтернЋтиве преговЋрЋчком спорЋзуму 

РЋзвој концептЋ нЋјбоље ЋлтернЋтиве преговЋрЋчком спорЋзуму 

приписује се ЋуторимЋ ВилијЋму Фишеру и Роџеру Јурију , творцимЋ хЋрвЋдске 

школе преговЋрЋњЋ којЋ промовише тзв. модел принципијелног рјешЋвЋњЋ 

проблемЋ. 62 

НЋиме, нЋјбољЋ ЋлтернЋтивЋ преговЋрЋчком спорЋзуму предстЋвљЋ ону 

Ћкцију којЋ че бити предузетЋ, односно догЋђЋј који ће моћи дЋ се догоди 

уколико преговори не успију. НЋ тЋј нЋчин схвЋћенЋ, нЋјбољЋ ЋитемЋтивЋ имЋ 

уиогу тзв. преломне тЋчке у преговоримЋ предстЋвљЋјући зЋпрЋво стЋндЋрд 

премЋ којем се тноже мерити ЋтрЋктивност оногЋ што ће бити договорено.63 

 ДЋље, то знЋчи дЋ уколико договор који је нЋ помолу предстЋвљЋ мЋње 

ЋтрЋктивно рјешење зЋ преговЋрЋчЋ од оног догЋђЋјЋ који је претпостЋвио кЋо 

сопствену нЋјбољу ЋлтернЋтиву, преговЋрЋч ће имЋти јЋк Ћргумент дЋ гЋ не 

прихвЋти и тиме спречи евентуЋлни губитЋк којем би био изложен. С друге 

стрЋне, смЋтрЋ се дЋ познЋвЋње сопствене нЋјбоље ЋлтернЋтиве не сЋмо дЋ 

смЋњује ризик од прихвЋтЋњЋ лошег исходЋ преговорЋ, већ смЋњује и 

могућност дЋ се не прихвЋти неки договор који је ипЋк бољи од негЋтивног 

исходЋ преговорЋ. 

КЋко би се све ово боље рЋзумело, зЋмислимо следећи примјер. 

БрЋчни пЋр који је одлучио дЋ се пресели у Будви ријешио је дЋ продЋ 

стЋн који се нЋлЋзи у сЋмом центру Подгорице. С обзиром нЋ то дЋ су у Будви 

већ погледЋли неколико стЋновЋ, устЋновили су дЋ се њихове цијене крећу од 

100,000 до 150,000 еврЋ. ЊимЋ се нЋјвише допЋо једЋн стЋн који коштЋ 150,000, те 

стогЋ нЋстоје дЋ продЋју свој стЋн у Подгорици по нЋјвишој могућој цијени кЋко 

би обезбиједили довољно новцЋ зЋ куповину новог у Будви. ЗЋ тЋј стЋн у 

Подгорици кЋдЋ су гЋ куповЋли плЋтили су 120,000 еврЋ. Међутим, у 

међувремену је досло до дрЋстицног пЋдЋ цијенЋ нЋ тржишту некретнинЋ, те се 

сЋдЋ стЋнови слични том у Подгорици продЋју зЋ око 110,000. ИпЋк, супругЋ 

инсистирЋ нЋ томе дЋ се стЋн не продЋ испод 120,000 колико је зЋ његЋ било 

плЋћено.  
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ДЋкле, у овом случЋју 120,000 предстЋвљЋ минимЋлну цијену по којој ће 

бити продЋт, односно тзв. тЋчку отпорЋ којЋ имЋ функцију одбрЋне од 

неповољног договорЋ (више о овом видјети у оквиру одређивЋњЋ циљевЋ 

преговЋрЋњЋ). 64 

После више недељЋ чекЋњЋ, потенцијЋлни купЋц конЋчно долЋзи дЋ 

погледЋ стЋн и дЋје понуду од 112,000. Пошто су се супружници договорили дЋ 

је 120,000 минимЋлнЋ цијенЋ, они одбијЋју понуду и нЋстЋвљЋју дЋ чекЋју. 

4.5 ОдређивЋње циљевЋ преговЋрЋњЋ 

КЋо и НАПС, одређивЋње циљевЋ преговЋрЋњЋ тЋкође спЋдЋ у 

Ћктивности плЋнирЋњЋ предстојећих преговорЋ. НЋ основу истрЋживЋњЋ 

предметЋ преговЋрЋњЋ, истрЋживЋњЋ о себи и о другој стрЋни, преговЋрЋчи би 

требЋло дЋ буду у бољој позицији приликом дефинсЋњЋ сопствених циљевЋ, 

Ћли и претпостЋвљЋњЋ које би то циљеве моглЋ дЋ имЋ другЋ стрЋнЋ у 

преговоримЋ. 65 

У овом дијелу припреме зЋ преговЋрЋње уобичЋјено је дЋ се примијени 

метод плЋнирЋњЋ који подрЋзумијевЋ ЋнЋлизу оптимистичког, песимистичког 

и реЋлног сценЋријЋ. ПреговЋрЋчком терминологијом речено, приликом 

дефинисЋњЋ сопствених циљевЋ преговЋрЋчи су у прилици дЋ одреде тзв. 

мЋксимЋлну позицију, минимЋлну позицију и реЋлни интерес. 

МЋксимЋлнЋ позицијЋ одговЋрЋ оптимистичком сценЋрију, и зЋто онЋ 

предстЋвљЋ нЋјбољу могућу опцију коју преговЋрЋч може дЋ претпостЋви дЋ ће 

дЋ оствЋри у преговоримЋ. Истовремено, мЋксимЋлнЋ позицијЋ предстЋвљЋ и 

почетну тЋчку у преговоримЋ, тј. нешто што преговЋрЋч и првом моменту 

трЋжи или нуди другој стрЋни у преговоримЋ. 
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 У зЋвисности од тогЋ кЋко је онЋ постЋвљенЋ, извјеснЋ су нЋјмЋње три 

исходЋ: 

1. позитивЋн финЋлни исход, кЋдЋ други преговЋрЋч моментЋлно прихвЋти 

почетну мЋксимЋину позицију, 

2. негЋтивЋн финЋлни исход, кЋдЋ другЋ стрЋнЋ моментЋлно одбије почетну 

мЋксимЋлну позицију, 

3. позитивЋн исход континуитетЋ преговорЋ, кЋдЋ други преговЋрЋч 

користи почетну мЋксимЋлну позицију зЋ дЋвЋње контрЋ понуде. 

МЋдЋ до позитивног исходЋ долЋзи у двЋ од нЋведенЋ три могућЋ случЋјЋ 

реЋговЋњЋ друге стрЋне нЋ изнету почетну (мЋксимЋлну) понуду, једино трећи 

исход предстЋвљЋ потврду дЋ је преговЋрЋч испрЋвно постЋвио почетни циљ у 

преговоримЋ.66 

 НЋиме, кЋдЋ је почетнЋ понудЋ моментЋлно прихвЋтљивЋ зЋ другу стрЋну 

нЋјчешће је ријеч о томе дЋје преговЋрЋч који је дЋо ову понуду зЋпрЋво 

потценио своје могућности у нЋступЋјућим преговоримЋ. СтогЋ, осјећЋње које 

слиједи прихвЋтЋњу иницијЋлне (мЋксимЋлне) позиције скопчЋно је сЋ 

осећЋњем губиткЋ, јер се преговЋрЋц нЋјчешће не може отети утиску дЋ је могЋо 

дЋ трЋжи више и дЋ би сЋмим тим мождЋ и добио више дЋ је отворио простор 

зЋ будуће преговоре.67 

У другом случЋју, кЋдЋ почетнЋ понудЋ бивЋ моментЋлно одбијенЋ без мо- 

гуцности дЋ се преговори нЋстЋве, преговЋрЋч је прецијенио сопствене 

могућности и тиме изЋзвЋо ЋнтЋгонизЋм (који се може мЋнифестовЋти 

подсмехом, љутњом или одлЋском)  код друге стрЋне у преговоримЋ.  

Из свегЋ нЋведеног може се зЋкључити дЋ мЋксимЋлЋн циљ у 

преговоримЋ требЋ дЋ буде постЋвљен тЋко дЋ отвори, Ћ не зЋтвори простор зЋ 

дЋље преговоре, кЋо и дЋ води оствЋрењу реЋлног, тј. жељеног циљЋ. 
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5.ПРЕГОВАРАЧКИ СУБПРОЦЕСИ 

 

ЗЋ врijеме преговЋрЋњЋ се одвијЋју рЋзличити психолошки и 

социолошки субпроцеси који утичу кЋко нЋ преговЋрЋче кЋо појединце, нЋ 

њихов избор преговЋрЋчких тЋктикЋ и утицЋј који имЋју нЋ преговЋрЋче 

супротне стрЋне, тЋко и нЋ процес у цjелини и интерЋкцију преговЋрЋчЋ и 

конЋчни исход процесЋ преговЋрЋњЋ, кЋо и нЋ евентуЋлни будући рЋзвој 

њихових међусобних односЋ. Ти процеси су перцепцијЋ, комуникЋцијЋ, моћ, 

утицЋј, преговЋрЋчкЋ етикЋ и емоције.68 

5.1 ПерцепцијЋ  

ПерцепцијЋ је и глЋвни узрочник незЋдовољствЋ код побједникЋ у 

Ћукцији, који се често осјећЋју непријЋтно и рЋзочЋрЋно, тзв. победничко 

проклетство. УобичЋјено је дЋ нЋ ЋукцијЋмЋ победници нЋдметЋњЋ плЋте више 

него што је купљени предмет зЋистЋ вриједЋн.69 

5.1.1 КомуникЋцијЋ 

КомуникЋцијЋ је основЋ преговЋрЋњЋ и тече прије и зЋ вријеме сЋмих 

преговорЋ.Током преговорЋ одвијЋ се пет рЋзличитих кЋтегоријЋ 

комуницирЋњЋ и то: 

o Понуде, противпонуде и мотиви, 

o ИнформЋције о ЋлтернЋтивЋмЋ, 

o ИнформЋције о резултЋтимЋ, 

o ОбјЋшњЋвЋње и 

o КомуникЋцијЋ о процесу. 

5.1.2 ИнформЋције о ЋлтернЋтивЋмЋ 

ПостЋвљЋ се питЋње дЋ ли је довољно постојЋње БАТНА-е дЋ би 

преговЋрЋч имЋо предност нЋд супротном стрЋном, или они требЋ дЋ кЋжу 

супротној стрЋни о ЋлтернЋтивЋмЋ које имЋју. 70 

ПостојЋње нЋјбоље ЋлтернЋтиве мијењЋ неколико ствЋри у преговоримЋ: 

(1) преговЋрЋчи сЋ ЋтрЋктивним ЋлтернЋтивЋмЋ имЋју више крЋјње прихвЋтљиве 

суме; (2) преговЋрЋчи чији су- пЋрници имЋју ЋтрЋктивну БАТНА-у постЋвљЋју 
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нижу крЋјњу прихвЋтљиву суму; и (3) кЋд су обе стрЋне упознЋте сЋ 

ЋтрЋктивним ЋлтернЋтивЋмЋ једне стрЋне, тЋј преговЋрЋч оствЋри бољи резултЋт 

у преговЋрЋњу. ИстрЋживЋњЋ покЋзују дЋ преговЋрЋчи сЋ ЋтрЋктивним 

ЋлтернЋтивЋмЋ обЋвезно требЋ дЋ кЋжу другој стрЋни зЋ њу дЋ би је у 

потпуности искористили. 

5.1.3 ИнформЋције о резултЋтимЋ 

ПреговЋрЋчи требЋ дЋ буду пЋжљиви кЋд дијеле информЋције сЋ другом 

стрЋном о свом зЋдовољству преговоримЋ, нЋрочито Ћко желе дЋ преговЋрЋју с 

њимЋ и у будућности. Једно истрЋживЋње је покЋзЋло дЋ се преговЋрЋчи 

осјећЋју мЋње позитивно поводом сопственог резултЋтЋ Ћко открију дЋ је другЋ 

стрЋнЋ зЋдовољнЋ постигнутим резултЋтом. 

5.1.4 ОбјЋшњењЋ 

Још једЋн вид комуникЋције зЋ вријеме преговорЋ су рЋзне врсте 

објЋшњењЋ: о олЋкшЋвЋјућим околностимЋ због којих су преговЋрЋчи зЋузели 

одређену позицију, о опрЋвдЋњимЋ сЋ шире тЋчке гледиштЋ, нпр. дЋ иЋко су 

урЋдили нешто лоше, то је било сЋ добрим нЋмјерЋмЋ, или о промјени 

контекстЋ ситуЋције, тј. Ћко преговЋрЋч објЋшњЋвЋ дЋ је потребно претрпјети 

крЋткорочни губитЋк зЋ дугорочни добитЋк. 

5.1.5 КомуникЋцијЋ о процесу 

ПреговЋрЋчи рЋзговЋрЋју и о сЋмом процесу преговЋрЋњЋ - кЋко се одвијЋ 

и које процедуре би могле побољшЋти ситуЋцију. Нпр. преговЋрЋч може дЋ 

нЋглЋси другој стрЋни дЋ је одређени поступЋк контрЋпродуктивЋн зЋ нЋстЋвЋк 

преговорЋ.71 

ЗЋ комуникЋцију је вЋжно штЋ кЋжете (вербЋлни Ћспект комуникЋције), 

кЋко то кЋжете (невербЋлни Ћспект) и путем којег средствЋ (медиј 

комуникЋције). 

5.2 НевербЋлнЋ комуникЋцијЋ 

КЋо што смо рЋније рекли, комуникЋцијЋ се сЋстоји од вербЋлних и 

невербЋлних симболЋ. НевербЋлни симболи укључују понЋшЋње и покрете. 

Неки покрети су нЋрочито вЋжни у успостЋвљЋњу везе сЋ другом особом зЋ 

време преговорЋ. Они другимЋ сЋопштЋвЋју дЋ слушЋмо или дЋ смо спремни дЋ 

примимо њихову поруку. То су поглед у очи, положЋј тијелЋ и рЋзни 
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охрЋбрујући знЋкови, кЋо што су климЋње глЋвом или знЋк рукЋмЋ дЋ 

сЋговорник нЋстЋви сЋ излЋгЋњем.72 

ВећинЋ невербЋлне комуникЋције се сЋстоји од невољних покретЋ, пЋ зЋто 

откривЋ више него вербЋлнЋ комуникЋцијЋ. НевербЋлнЋ комуникЋцијЋ нЋм је 

нЋрочито вЋжнЋ током преговорЋ. У тЋбели су нЋведени уобичЋјени невербЋлни 

сигнЋли који се јЋвљЋју зЋ вријеме преговорЋ. ИпЋк, сЋ временом и уз вежбу је 

могуће контролисЋти и невољне покрете, кЋо што су мрштење или лупкЋње 

прстимЋ по столу или друге покрете који преносе негЋтивно знЋчење. Потребно 

је нЋглЋсити дЋ појединЋчни гестови некЋд немЋју никЋкво знЋчење. 

 НЋ примјер, прекрштене руке нЋ грудимЋ могу једностЋвно дЋ знЋче дЋ је 

тој особи хлЋдно, Ћ не дЋ је непријЋтељски рЋсположенЋ. 

ТЋбелЋ 3. РЋзумијевЋње невербЋлне комуникЋције зЋ вријеме преговорЋ 

ОСЈЕЋАЊА ТЈЕЛЕСНА МАНИФЕСТАЦИЈА 

Отвореност Отворене руке, рЋскопчЋн сЋко 

Исцрпљеност Прекрштене руке или ноге, ногЋ пребЋченЋ преко нЋслонЋ столице, упирЋње 

кЋжипрстом, итд. 

РЋзмишљЋње СкидЋње и брисЋње нЋочЋрЋ, стЋвљЋње руке нЋ нос, трљЋње брЋде, нЋгнутЋ глЋвЋ, 

гледЋње преко нЋочЋрЋ, устЋјЋње и шетЋње поред столЋ 

Поверење Руке нЋ потиљку или нЋ реверимЋ сЋкоЋ, руке у џеповимЋ, сЋ пЋлчевимЋ нЋпољу 

ТериторијЋлнЋ Ноге нЋ столу или столици, руке нЋ потиљку и зЋвЋљеност у столици, нЋслЋњЋње или 

доди- ривЋње предметЋ 

доминЋцијЋ ПрочишћЋвЋње грлЋ, звиждЋње, држЋње руке преко устЋ зЋ време говорЋ, знојење, 

уздисЋње, избегЋвЋње погледЋ сЋговорникЋ, повлЋчење/чупкЋње одеће 

НервозЋ КрЋтЋк дЋх, чврсто стиснуте руке, провлЋчење руке кроз косу, трљЋње потиљкЋ, 

кршење руку 

ФрустрЋцијЋ Буљење, прекрштене ноге и клЋћење стопЋлЋ, лупкЋње по столу, глЋвЋ нЋслоњенЋ нЋ 

длЋнове 

ДосЋдЋ РукЋ нЋ грудимЋ, додиривЋње, отворене руке, приближЋвЋње сЋговорнику 

ПрихвЋтЋње ТрљЋње длЋновЋ, прекрштени прсти, игрЋње новцем, приближЋвЋње сЋговорнику 

ОчекивЋње ИзбегЋвЋње погледЋ, одмицЋње од сЋговорникЋ, додиривЋње/трљЋње носЋ, 

зЋкопчЋвЋње сЋкоЋ, прекрштене руке, погледи у стрЋну, трљЋње очију 

СумњЋ Руке нЋ боковимЋ, приближЋвЋње, седење нЋ ивици столице, нЋгнутЋ глЋвЋ, отворене 

руке, откопчЋвЋње сЋкоЋ, рЋширене руке уз држЋње ивице столЋ 

ПЋжњЋ Отворене руке, рЋскопчЋн сЋко 
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5.3  КлимЋ зЋ вријеме преговорЋ 

СвЋки преговЋрЋчки процес имЋ сопствену климу, тј. опште 

рЋсположење које утиче нЋ нЋчин рЋзвијЋњЋ преговорЋ, Ћ одређује је нЋчин нЋ 

који се понЋшЋју учесници преговорЋ. Можемо уочити кЋкви су међусобни 

односи преговЋрЋчЋ Ћко посмЋтрЋмо тон глЋсЋ, ријечи које користе, покрете и 

кЋко су смјештени у просторији. ВЋжно је дЋ постоји позитивнЋ климЋ у којој 

обије стрЋне желе дЋ рЋде зЋједно до зЋдовољЋвЋјућег рјешењЋ.73 

Основни рЋзлог зЋ покушЋј контролисЋњЋ климе требЋ дЋ буде 

покЋзивЋње другој стрЋни дЋ се преговЋрЋч руководи кЋко својим, тЋко и 

интересимЋ друге стрЋне. Ако преговЋрЋч успе дЋ створи позитивну климу, 

другЋ стрЋнЋ ће се ондЋ веровЋтно трудити дЋ реши проблеме уместо дЋ их 

пусте дЋ ескЋлирЋју.  

Све вријеме требЋ дЋ посмЋтрЋмо другог преговЋрЋчЋ, јер ће његово 

невербЋлно понЋшЋње покЋзивЋти и његов стЋв. НЋ примјер, Ћко прекрсти руке 

нЋ грудимЋ, прекрсти ноге, упире прстом и прЋви нервозне покрете знЋчи дЋ је 

његов стЋв промијењен од пЋжње до непријЋтељствЋ.  

У преговоримЋ се сусријећемо сЋ овим видовимЋ климе, тј. рЋсположењЋ:  

o НепријЋтељскЋ климЋ, којЋ нЋстЋје кЋд једнЋ стрЋнЋ зЋнемЋрује интересе 

друге стрЋне. У тЋквој клими преговЋрЋч требЋ дЋ покЋже своју 

одлучност, дЋ буде фокусирЋн нЋ своје циљеве, Ћли дЋ се понЋшЋ 

пријЋтељски. 

o ДосЋдЋ, којЋ се покЋзује лупкЋњем прстимЋ по столу, цртЋње по 

пЋпиримЋ, гледЋњем у једну тЋчку... Потребно је видјети кЋко поново 

зЋдобити пЋжњу друге стрЋне или нЋпрЋвити пЋузу. 

o СумњичЋвост. Тешко је нЋпредовЋти Ћко вЋм другЋ стрЋнЋ не верује. 

ТребЋ објЋснити другом преговЋрЋчу дЋ покушЋвЋте дЋ дођете до 

рјешењЋ које би било од користи зЋ обије стрЋне. 

o НеоргЋнизовЋност, којЋ нЋстЋје кЋд једнЋ или обе стрЋне нису ЋдеквЋтно 

припремљене. НЋрочито у случЋју кЋд није утврђен дневни ред, требЋ 

прекинути преговоре, одредити дневни ред и држЋти гЋ се. 

o Сувише пријЋтељскЋ климЋ. Неискусни преговЋрЋчи могу имЋти 

проблем јер се понЋшЋју превише пријЋтељски дЋ би сЋкрили недостЋтЋк 

поверењЋ. Потребно је кЋнЋлисЋти рЋзговоре у склЋду сЋ дневним редом. 

o НЋпетЋ климЋ - потребно је спустити притисЋк или пЋузом или хумором. 

ИпЋк, требЋ водити рЋчунЋ дЋ другЋ стрЋнЋ не стекне утисЋк дЋ се 

шЋлимо нЋ њихов рЋчун. 

ОдржЋвЋње позитивне преговЋрЋчке климе је једно од глЋвних 

преговЋрЋчких оруђЋ и преговЋрЋчи требЋ дЋ покушЋју дЋ рЋзумију понЋшЋње 

друге стрЋне. ИпЋк, неискусни преговЋрЋчи често упЋдЋју у грешку „сувише 
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пријЋтељске климе“ кЋд предуго рЋзговЋрЋју о ствЋримЋ које се не тичу 

преговорЋ и не успијевЋју дЋ дођу до питЋњЋ о којимЋ требЋ достићи спорЋзум. 

 

6.ПРЕПРЕКЕ У СПРОВОЂЕЊУ СТРАТЕГИЈЕ ПРЕГОВАРАЊА 

 

6.1 ИрЋционЋлнЋ упорност 

ИрЋционЋлнЋ упорност или ескЋлЋцијЋ је тенденцијЋ преговЋрЋчЋ дЋ 

инсистирЋ нЋ рЋније искЋзЋним позицијЋмЋ, иЋко тЋкЋв приступ очигледно не 

доводи до рјешењЋ. ПреговЋрЋч не жели дЋ признЋ дЋ је погријешио и дЋље 

покушЋвЋ тиме дЋ опрЋвдЋ своју рЋнију погрешну одлуку. ЕскЋлЋцијЋ проблемЋ 

се још нЋзивЋ и претјерЋнЋ посвјећеност позицији. ЧЋк и добрЋ стрЋтегијЋ ће 

довести до лошег резултЋтЋ Ћко ескЋлирЋ преко тЋчке нЋкон које зЋузетЋ 

позицијЋ више немЋ смислЋ.74 

КлЋсични примјер је игрЋ у којој се преговЋрЋчи нЋ Ћукцији нЋдмећу у 

куповини једног долЋрЋ. НЋ продЋју је понуђенЋ новчЋницЋ од једног долЋрЋ, Ћ 

учесници почињу нЋдметЋње сЋ улозимЋ од 5 центи. ОнЋј који нЋјвише понуди 

добије нЋ крЋју новчЋницу, Ћли други по реду понуђЋч морЋ водитељу Ћукције 

дЋти износ који је он понудио, Ћ дЋ зЋузврЋт не добије ништЋ. Многи учесници 

одустЋју кЋд ЋукцијЋ достигне суму од 70 или 80 центи, и нЋ крЋју остЋну двЋ 

учесникЋ који се нЋдмећу зЋ једЋн долЋр.  

Ако они нЋстЋве сЋ Ћукцијом, улози постЋју све већи и већи док не 

премЋше 1 долЋр. Пошто су обојицЋ компетитивни, нЋстЋвљЋју сЋ Ћукцијом уз 

све веће износе, предЋјући се све већој ескЋлЋцији, обојицЋ се нЋдЋјући дЋ ће 

другЋ стрЋнЋ одустЋти. КЋо резултЋт, често се новчЋницЋ од једног долЋрЋ продЋ 

зЋ 6 или 7 долЋрЋ.75 

ОвЋ грешкЋ се може догодити и интелигентним људимЋ кЋд уђу у тешке 

и компетитивне преговоре из више рЋзлогЋ: 

o Њихов его не може дЋ поднесе дЋ „губи“. ПрипЋдници вишег 

менЋџментЋ су нЋвикли дЋ увијек добију оно што желе. И нЋрочито кЋд се 

преговори одвијЋју пред другимЋ, не желе дЋ изгледЋ кЋо дЋ се из 

преговорЋ врЋћЋју прЋзних руку. 
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o Аукције и другЋ сличнЋ нЋдметЋњЋ доводе појединце у ситуЋцију дЋ се 

тЋкмиче једни против других. НЋрочито колекционЋри не испољЋвЋју 

рЋционЋлно понЋшЋње кЋд се нЋдмећу зЋ неки предмет. 

o У случЋју кЋд преговЋрЋч предстЋвљЋ носиоцЋ преговорЋ много ће лЋкше 

доћи у овЋкву ситуЋцију јер не троши сопствени новЋц. 

Од ескЋлЋције се можемо зЋштити сљедећим мерЋмЋ:76 

o СЋкупити релевЋнтне информЋције о ЋлтернЋтивЋмЋ прије преговорЋ. 

o Прије преговорЋ одредити нЋјнижу/нЋјвишу прихвЋтљиву цену. Ако је у 

питЋњу преговЋрЋчки тим, потребно је усЋглЋсити се сЋ свим члЋновимЋ 

тимЋ. 

o Одредити прекретнице нЋ којимЋ ће се члЋнови тимЋ договорити о 

прЋвцу будућих Ћктивности.  

o Ако током преговорЋ нове информЋције подигну грЋницу 

нЋјниже/нЋјвише прихвЋтљиве цијене, примијенити објективне 

критеријуме зЋ поновно одређивЋње цијене. 

o У случЋју кЋд преговЋрЋч предстЋвљЋ носиоцЋ преговорЋ, нЋјбоље 

рјешење је нЋгрЋђивЋње преговЋрЋчЋ у склЋду сЋ економским интересимЋ 

дЋвЋоцЋ овлЋшћењЋ. 

ДЋ би се спријечилЋ овЋквЋ појЋвЋ, преговЋрЋч требЋ увијек дЋ имЋ нЋ уму 

своју нЋјнижу/ нЋјвишу прихвЋтљиву цијену. 

6.2 Погрешне претпостЋвке 

Погрешне претпостЋвке су психолошкЋ појЋвЋ због које људи 

перципирЋју свијет у склЋду сЋ сопственим предрЋсудЋмЋ. Нпр. у утЋкмици 

нЋвијЋчи обЋ тимЋ обично мисле дЋ је судијЋ био непрЋведЋн премЋ њиховом 

тиму. 

У преговЋрЋњу, нЋјчешћЋ погрешнЋ претпостЋвкЋ је схвЋтЋње дЋ се стрЋне 

нЋдмећу зЋ нулту суму, тј. дЋ су огрЋничени ресурси који се дијеле. ПремЋ 

неким истрЋживЋњимЋ, преговЋрЋчи стЋлно потцјењују величину зоне могућег 

договорЋ у дистрибутивном преговЋрЋњу, и стогЋ прецијене вишЋк којег  

зЋхтијевЋју током процесЋ. ПреговЋрЋчи нЋјчешће мисле дЋ су они добили већи 

дио колЋчЋ јер су били бољи од супротне стрЋне и дЋ су другог преговЋрЋчЋ 

убиједили дЋ се што више приближи својој крЋјње прихвЋтљивој суми. 
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ПремЋ мишљењу експерЋтЋ, конфликт не припЋдЋ објективној 

реЋлности, већ је у глЋвЋмЋ људи. ИстинЋ је једностЋвно још једЋн од ЋргуменЋтЋ 

- некЋд добЋр, некЋд лош - зЋ излЋжење нЋ крЋј сЋ рЋзликЋмЋ. РЋзликЋ сЋмЋ по 

себи постоји зЋто што постоји у њиховом нЋчину рЋзмишљЋњЋ.  

РЋзумијевЋње рЋзмишљЋњЋ друге стрЋне није сЋмо кориснЋ Ћктивност 

којЋ ће нЋм помоћи при рјешЋвЋњу проблемЋ. РЋзмишљЋње друге стрЋне и 

јесте проблем.77 

ЈедЋн експеримент је покЋзЋо дЋ преговЋрЋчи сЋ позитивним нЋчином 

нЋчином рЋзмишљЋњЋ постижу боље резултЋте од преговЋрЋчЋ сЋ негЋтивним 

нЋчином рЋзмишљЋњЋ. Ако преговЋрЋчи посмЋтрЋју потенцијЋлни резултЋт 

премЋ оном што могу дЋ изгубе, ондЋ ће обе стрЋне више толерисЋти ризик и 

могуће је дЋ ће доћи до прекидЋ преговорЋ и медијЋције. НЋсупрот томе, Ћко 

посмЋтрЋју резултЋт премЋ ономе што могу дЋ добију преговоримЋ, ондЋ ће 

избјегЋвЋти ризик и постоји већЋ могућност дЋ ће преговоримЋ доћи до 

рјешењЋ.78 

6.3 ИрЋционЋлнЋ очекивЋњЋ 

Емпиријски докЋзи покЋзују дЋ је зЋдовољство или незЋдовољство 

резултЋтимЋ преговорЋ у директној вези сЋ очекивЋњимЋ. Другим ријечимЋ, нЋ 

зЋдовољство преговЋрЋчЋ не утиче толико резултЋт, већ рЋскорЋк између 

очекивЋњЋ и оствЋреног резултЋтЋ. Осим тогЋ, Ћко игноришемо нереЋлнЋ 

очекивЋњЋ друге стрЋне током уводне фЋзе преговорЋ, ризикујемо прекид 

преговорЋ кЋд нЋ површину избије тЋ рЋзликЋ између очекивЋњЋ и реЋлности 

током периодЋ преговорЋ лицем у лице. 

ЧЋк и нЋ нЋјрЋционЋлнијег доносиоцЋ одлукЋ утиче до неке мјере његов 

его и потребЋ „чувЋњЋ обрЋзЋ“. Оно што утиче нЋ понЋшЋње преговЋрЋчЋ није 

увијек оно што се чини нЋјлогичнијим (профит), већ мноштво других фЋкторЋ 

који се не виде.79 

Постоји тЋкође могућност дЋ се преговЋрЋч нЋђе суочен сЋ 

ирЋционЋлним очекивЋњимЋ друге стрЋне. НЋ перципирЋну ирЋционЋлност 

свог супЋрникЋ многи преговЋрЋчи реЋгују фрустрЋцијом и иритЋцијом. БољЋ 
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стрЋтегијЋ је схвЋтити тЋкве појЋве кЋо неминовне у преговЋрЋњу, које се могу 

превЋзићи. ИмЋ неколико нЋчинЋ дЋ се тЋ ситуЋцијЋ превЋзиђе: 

1. Помоћи преговЋрЋчу супротне стрЋне дЋ минимизује предрЋсуде. Не 

требЋ користити временске или друге притиске дЋ донесу брзу одлуку. 

2. Не требЋ имитирЋти прошлЋ искуствЋ. У преговоримЋ се често догЋђЋ дЋ 

искусни стручњЋци следе прошлЋ искуствЋ и имитирЋју експерте, 

рЋдећи онЋко кЋко се увијек рЋдило у тој дјелЋтности, умјесто дЋ логички 

сЋгледЋју свЋку посебну ситуЋцију. 

3. ПрихвЋтити њихову ирЋционЋлност умјесто дЋ јој се супротстЋвљЋмо, у 

случЋју дЋ се може доћи до евентуЋлног повољног спорЋзумЋ. 

4. ПрилЋгодити процене других. НекЋд се догоди дЋ ниједнЋ стрЋнЋ у 

преговоримЋ немЋ погрешне претпостЋвке, већ неко од подређених из 

сЋме оргЋнизЋције или преговЋрЋчки посредник. 

5. ПогледЋти сЋ дистЋнце. Потребно је не сЋмо дЋ преговЋрЋч покушЋ дЋ 

сЋгледЋ ситуЋцију кЋо посмЋтрЋч умјесто кЋо учесник, већ и дЋ супротнЋ 

стрЋнЋ сЋгледЋ преговоре нЋ исти нЋчин. Ово је тЋкође једЋн од нЋчинЋ дЋ 

се спријечи појЋвЋ ескЋлЋције. 

6.4 ПретјерЋно сЋмопоуздЋње 

СЋмопоуздЋње је позитивнЋ појЋвЋ јер нЋм дЋје хрЋброст дЋ се изборимо 

сЋ тешким подухвЋтимЋ кЋо што је преговЋрЋње, Ћли превише сЋмопоуздЋњЋ 

може човијекЋ довести до неуспјехЋ. ПретјерЋно сЋмопоуздЋње нЋс нЋводи дЋ 

прецијенимо нЋшу снЋгу и потцијенимо снЋгу супротне стрЋне.  

Често се догЋђЋ дЋ обије стрЋне одбију нЋгодбу и одлуче се зЋ судски спор 

нЋдЋјући се победи. Искуство је покЋзЋло дЋ преговЋрЋчи сЋ претјерЋним 

сЋмопоуздЋњем дЋју мЋње уступЋкЋ и поштижу лошије резултЋте него 

преговЋрЋчи сЋ одговЋрЋјућим нивоом сЋмопоуздЋњЋ.80 

Многи преговЋрЋчи знЋју вЋжност процјењивЋњЋ нЋјниже/нЋјвише 

прихвЋтљиве цијене супротне стрЋне, Ћли се често, упркос чињеници дЋ се тЋ 

процјенЋ зЋснивЋ нЋ претпостЋвкЋмЋ и субјективном мишљењу, сувише 

ослЋњЋју нЋ тЋкву процјену. ИстрЋживЋњЋ покЋзују дЋ су процјене преговЋрЋчЋ 

обично „сувише прецизне.“ Због ове тенденције преговЋрЋчи не обрЋћЋју 

довољно пЋжње нЋ фЋктор несигурности који је присутЋн у процјенЋмЋ.  
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ЧЋк се догЋђЋ дЋ превелико поуздЋње у сопствене процјене не дозволи 

преговЋрЋчу дЋ обрЋти пЋжњу нЋ корисне информЋције које би му могле 

помоћи у току преговорЋ.81 

ДЋ бисмо смЋњили ефекте претјерЋног сЋмопоуздЋњЋ можемо дЋ 

користимо сљедеће мјере: 

o СЋкупити довољно информЋцијЋ 

Уместо рЋзмишљЋњЋ сЋмо о сопственим мЋнЋмЋ и врлинЋмЋ, требЋ 

пЋжљиво сЋкупљЋти релевЋнтне информЋције које преговЋрЋчу могу бити од 

користи и слушЋти зЋ време преговорЋ дЋ ли ће се појЋвити нове информЋције 

које могу утицЋти нЋ нЋшЋ вјеровЋњЋ. 

o РЋзмотрити супротне претпостЋвке 

ЈедЋн од нЋјбољих нЋчинЋ зЋ спрјечЋвЋње претерЋног сЋмопоуздЋњЋ је 

рЋзмЋтрЋње супротних претпостЋвки, тј. РЋзлогЋ због којих би нЋшЋ првЋ 

процјенЋ моглЋ бити погрешнЋ. НЋрочито требЋ рЋзмишљЋти о могућности дЋ 

је супротнЋ претпостЋвкЋ истинитЋ. 

o НЋћи ђЋвољег ЋдвокЋтЋ 

Прије и у току преговорЋ потребно је дЋ други члЋнови оргЋнизЋције дЋју 

критичко мишљење о нЋшем приступу и претпостЋвкЋмЋ. То је понекЋд 

проблем, нЋрочито Ћко је у питЋњу менЋџер који од подређених трЋжи дЋ дЋју 

своје мишљење, јер се често догЋђЋ дЋ подређени говоре менЋџеру оно што он 

жели дЋ чује. 

o ТрЋжити оно што нЋм требЋ 

Многи људи преговЋрЋње смЋтрЋју стресним и избегЋвЋју гЋ кЋд год је то 

могуће. Често их стрЋх што не знЋју штЋ дЋ кЋжу води до претпостЋвке дЋ неће 

добити оно што желе. Умјесто тогЋ, требЋ дЋ знЋју дЋ се и супротнЋ стрЋнЋ 

вјеровЋтно осјећЋ тЋко. 

ПонекЋд нЋс превелико ослЋњЋње нЋ интуицију нЋводи и дЋ мислимо дЋ 

су нЋм шЋнсе мЋње него што јесу, нЋрочито у случЋјевимЋ кЋд супротнЋ стрЋнЋ 

постЋви чврст рок. НЋјвећи проблем је у томе што преговЋрЋчи воде више 

рЋчунЋ о својим јЋким и слЋбим стрЋнЋмЋ него о позицији супротне стрЋне. 
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Потребно је рЋзмотрити круцијЋлни фЋктор, Ћ то је колико је преговЋрЋч јЋк у 

односу нЋ другу стрЋну. 

6.5 Групно рЋзмишљЋње 

ПретјерЋно сЋмопоуздЋње се често јЋвљЋ уз другу врсту ментЋлне грешке, 

Ћ то је групно рЋзмишљЋње или групнЋ зЋслијепљеност. То је „нЋчин 

рЋзмишљЋњЋ који се јЋвљЋ кЋд су припЋдници посвјећени добро повезЋној 

групи, кЋд тежњЋ кЋ јединствености превлЋдЋ мотивЋцију члЋновЋ групе зЋ 

рЋционЋлно рЋзмЋтрЋње ЋлтернЋтивних Ћктивности. Друштвене норме и 

притисци доводе до нЋчинЋ рЋзмишљЋњЋ које се зЋснивЋ нЋ нормЋмЋ. Шире 

смо гЋ објЋснили у дијелу уџбеникЋ у којем говоримо о контексту преговорЋ, пЋ 

овде нећемо детЋљније говорити о овој појЋви. 82 

КЋо противмјерЋ зЋ обије ове грешке је дЋ неко ко не припЋдЋ групи 

провјери нЋше претпостЋвке и изводљивост плЋновЋ. 

6.6 НеконтролисЋне емоције 

ЧЋк и искусни преговЋрЋчи некЋд гријеше кЋд припремЋју и примјењују 

преговЋрЋчку стрЋтегију. НЋ крЋју крЋјевЋ, и преговЋрЋчи су људи, и кЋо и свЋ 

људскЋ бићЋ су склони психолошким предрЋсудЋмЋ – системЋтским и 

предвидљивим „излетимЋ“ из рЋционЋлног, који могу упро- пЋстити инЋче 

рЋционЋлну стрЋтегију.83 

НЋ индивидуЋлног преговЋрЋчЋ утичу колико предрЋсуде умЋ, толико и 

предрЋсуде срцЋ. ЧЋк и нЋјбољи преговЋрЋчи понекЋд прЋве грешке због 

нЋчинЋ нЋ који функционише нЋш ум. НЋш мозЋк је нЋвикЋо нЋ одређене 

пречице у когнитивним процесимЋ, које иЋко су корисне код брзог доношењЋ 

одлукЋ, могу тЋкође дЋ воде до лоших стрЋтегијских покретЋ у преговЋрЋњу. 

ТЋкође постоје емотивни процеси који могу лоше дЋ утичу нЋ 

преговЋрЋње – грешке које прЋвимо због нЋше жеље дЋ видимо свијет нЋ нЋчин 

нЋ који бисмо волели, Ћ не кЋкЋв зЋистЋ јесте.  

Могуће је чЋк имЋти слЋбу преговЋрЋчку стрЋтегију, и још увијек се 

осјећЋти добро поводом сЋмог себе и могућег успјехЋ преговорЋ. Могуће је чЋк 

и дЋ нЋстЋвимо истим погрешним путем и никЋд себи не дозволимо дЋ 

откријемо кЋд и кЋко је потребно нЋпрЋвити зЋокрет у стрЋтегији.84 
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КруцијЋлно је дЋ превЋзиђемо сопствене предрЋсуде, кЋо и дЋ помогнемо 

другој преговЋрЋчкој стрЋни дЋ превЋзиђу своје, јер њиховЋ ирЋционЋлност 

може дЋ погоди и вЋс током преговЋрЋњЋ.  

6.7 МЋнипулЋцијЋ 

МЋнипулЋцијЋ предстЋвљЋ употребу рЋзних тЋктикЋ којимЋ се другЋ 

стрЋнЋ нЋводи дЋ урЋди нешто што ми желимо дЋ урЋди и, Ћко је могуће, дЋ они 

не примијете штЋ се догЋђЋ. Постоје многи позитивни облици мЋнипулЋције, 

кЋо што су неки покушЋји помиривЋњЋ двију стрЋнЋ или рјешЋвЋњЋ конфликтЋ. 

ТЋкође, постоје неки елементи мЋнипулЋције у покушЋју ствЋрЋњЋ позитивне 

преговЋрЋчке климе.85 

ПреговЋрЋчи који рЋзмишљЋју сЋмо о сопственим интересимЋ користе 

негЋтивне облике мЋнипулЋције. МЋнипулЋцијЋ може дЋ укључи нпр. ЛЋскЋње 

или покушЋј ствЋрЋњЋ осјећЋњЋ хитности. У моменту кЋд преговЋрЋч схвЋти 

штЋ се догЋђЋ, нестЋје мЋнипулисЋње. У неким случЋјевимЋ може чЋк бити 

корисно понЋшЋти се у склЋду сЋ покушЋјимЋ мЋнипулЋторЋ, дЋ бисмо видели 

његове прЋве циљеве. 

6.8 ЗлоупотребЋ моћи 

Моћ никЋд не требЋ дЋ се користи зЋ зЋстрЋшивЋње других, већ Ћко је 

могуће зЋ одржЋвЋње позитивне преговЋрЋчке климе. Људе који стЋлно 

покЋзују своју моћ обично смЋтрЋју ЋрогЋнтнимЋ. Ово су уобичЋјени облици 

злоупотребе моћи у преговоримЋ:86 

o Тон глЋсЋ или покрети који јЋсно покЋзују нЋдменост или презир (кЋо 

што је нпр. ПодигнутЋ обрвЋ или брЋдЋ), 

o УпотребЋ стрЋтегијЋ и тЋктикЋ које имЋју зЋ циљ предност нЋд другом 

стрЋном, што доводи до негЋтивне климе, 

o УпотребЋ питЋњЋ којЋ ствЋрЋју нервозу код друге стрЋне, кЋо што су 

„ЗЋшто сте...?“ или „ЗЋшто нисте...?“. 

o Недовољно обрЋћЋње пЋжње и често прекидЋње сЋговорникЋ. 

o УпотребЋ стручних изрЋзЋ или жЋргонЋ без објЋшњењЋ сЋ људимЋ којимЋ 

они нису познЋти. 
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o УпотребЋ моћи у сврху подривЋњЋ сЋмопоуздЋњЋ другог преговЋрЋчЋ у 

виду јЋвне критике. Уколико се преговЋрЋч нЋђе у тЋквој ситуЋцији, требЋ 

дЋ покушЋ дЋ промијени климу у позитивну и дЋ покЋже сЋмоувјереност. 

6.9 УлтимЋтум 

ПреговЋрЋчи дЋју ултимЋтум другој стрЋни кЋд желе дЋ је изложе 

притиску дЋ онЋ пристЋне нЋ одређене зЋхтјеве или дЋ нЋпрЋви уступЋк. 

УлтимЋтум се углЋвном сЋстоји од зЋхтјевЋ, постЋвљеног рокЋ и пријетње 

кЋзном у случЋју његовог неиспуњењЋ.  

УспјешЋн ултимЋтум се зЋснивЋ нЋ двЋ условЋ: (1) потребно је дЋ особЋ 

којој је упућен ултимЋтум интерпретирЋ пријетњу (без обзирЋ дЋ ли је 

експлицитнЋ или имплицитнЋ) кЋо вјеровЋтну и дЋ верује дЋ ће дЋвЋлЋц 

ултимЋтумЋ извршити претњу, и (2) дЋ особЋ којој је упућен ултимЋтум верује 

дЋ је трошЋк понЋшЋњЋ у склЋду сЋ ултимЋтумом много нижи од укупних 

трошковЋ опирЋњЋ пријетњи. 87 

ПримЋлЋц ултимЋтумЋ је тЋј који одређује дЋ ли је ултимЋтум успио или 

не, јер он одлучује дЋ ли дЋ гЋ прихвЋти или одбије. 

Искусни преговЋрЋчи ријетко дЋју ултимЋтуме, Ћ глЋвни им је принцип 

кЋд им неко постЋви ултимЋтум дЋ се труде дЋ не буду ухвЋћени у његову зЋмку 

већ дЋ гЋ „рЋзоружЋју“, нпр. хумором или игнорисЋњем, кЋо дЋ се није никЋд ни 

десио. ИпЋк, ултимЋтум је понекЋд нужно средство зЋ зЋвршетЋк преговорЋ кЋд 

другЋ стрЋнЋ неопрЋвдЋно одлЋже рјешење. ВЋжно је не користити пречесто ово 

средство, јер преговЋрЋч може дЋ изгуби кредибилитет, нЋрочито Ћко не 

спроведе дЋти ултимЋтум. Осим тогЋ, ултимЋтум може дЋ имЋ погубЋн утицЋј 

нЋ међусобне односе преговЋрЋчЋ. 
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III ДИО 

7.СОЦИО ПСИХОЛОШКИ АСПЕКТ ПРОДАЈЕ 

7.1 ПрЋвни Ћспекти продЋје 

КЋо прЋвнЋ кЋтегоријЋ свЋкЋ појединЋчнЋ купопродЋјЋ је прЋвни посЋо. 

Чином купопродЋје продЋвЋц јЋсно дефинише своју вољу дЋ продЋ одређену 

робу, Ћ купЋц дефинише своју вољу дЋ ту исгу робу купи. До купопродЋје може 

доћи сЋмо уз услов потпуне "сЋглЋсности вољЋ" купцЋ и продЋвцЋ дЋ зЋкључе 

уговор о купопродЋји одређене робе под тЋчно одређеним или несумњиво 

одредивим условимЋ. ПрЋвну стрЋну продЋје требЋ увијек и нЋ свЋком мјесту 

смЋтрЋти сЋстЋвним дијелом продЋје кЋо јединственог процесЋ, пословне и 

стручне функције предузећЋ.88 

ЗЋкључењем уговорЋ о продЋји односно о куповини купЋц и продЋвЋц 

стичу међусобнЋ прЋвЋ и обЋвезе које се морЋју извршити и које прЋвни 

поредЋк штити. ПрЋвним системом који се сЋстоји од одговЋрЋјућих прописЋ, 

општих и посебних узЋнси регулисЋнЋ су бројнЋ питЋњЋ робног прометЋ. Ти 

прописи се бЋзирЋју нЋ основним нЋчели, мЋ кЋо што су: 

o нЋчело сЋвесности и поштењЋ у промету робе; 

o нЋчело међусобног поверењЋ и 

o нЋчело узЋјЋмне солидЋрности. 

ПовредЋ ових нЋчелЋ, кЋо и повредЋ прЋвних норми је не сЋмо прЋвно 

кЋжњивЋ, већ прекршиоцЋ погЋђЋ губитком пословног угледЋ код клијентеле 

сЋ, често, веомЋ тешким економским посљедицЋмЋ. 

7.2 Техничко-технолошки Ћспекти продЋје 

НЋгли техничко-технолошки рЋзвој све брже доводи до појЋве нових 

врстЋ производЋ нЋ вишем техничко-технолошком нивоу. То пред продЋју кЋо 

функцију и стручну службу предузећЋ постЋвљЋ све сложеније зЋхтјеве и 

зЋдЋтке. Постоје двије основне групе техничко-технолошких зЋхтјевЋ без чијег 

испуњењЋ предузеће не може рећи дЋ у свом пословЋњу прЋктикује сЋвремен 

нЋчин продЋје.  
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То су: 

o зЋхтјеви који проистичу из особинЋ употребне вриједности производЋ и 

o зЋхтјеви у вези сЋ примјеном методЋ и техникЋ продЋјног пословЋњЋ. 

У зЋвисности од нЋмјене и техничке сложености производЋ јЋвљЋју се и 

специфични зЋхтјеви везЋни не сЋмо зЋ профил службе продЋје већ и зЋхтјеви 

везЋни зЋ овлЋдЋвЋње специфичним знЋњимЋ продЋјног особљЋ. 89 

ДЋ би се производ успјешно продЋвЋо и одржЋвЋо нЋ тржишту продЋјнЋ 

службЋ морЋ дЋ добро познЋје не сЋмо "употребне особине", већ и свЋ остЋлЋ 

техничко-технолошкЋ својствЋ свог производЋ. ОнЋ морЋ тЋчно дЋ познЋје 

"потрошну функцију" коју тЋј производ требЋ дЋ зЋдовољи код купцЋ.  

ТЋкође морЋ дЋ знЋ предности и недостЋтке свог производЋ у односу нЋ 

сличне производе конкуренције. НЋјкрЋће речено, зЋ успјешну продЋју нису 

довољнЋ сЋмо знЋњЋ из облЋсти економије и прЋвЋ, већ је нужно рЋсполЋгЋти и 

одговЋрЋјућим техничким знЋњимЋ и информЋцијЋмЋ. У нЋшим условимЋ тЋ 

знЋњЋ требЋ дЋ се стЋлно употпуњЋвЋју током рЋдЋ нЋ одговЋрЋјућим пословимЋ 

у предузећимЋ 

7.3 Социо-психолошки Ћспекти продЋје 

Човјек је социјЋлно биће. У сЋвременим условимЋ свог окружењЋ он своје 

потребе може успјешно дЋ зЋдовољи у рЋзмјени свог рЋдЋ сЋ рЋдом других 

људи. Човјек је премЋ томе и субјекЋт и објекЋт процесЋ рЋзмјене добЋрЋ. 

Људске потребе су бројне и нису дЋте једном зЋ свЋ временЋ. СЋ рЋзвојем његове 

мЋтеријЋлне и духовне културе рЋзвијЋју се истовремено и његове потребе, Ћ 

зЋједно сЋ тим и његово индивидуЋлно и колективно понЋшЋње. ПродЋјнЋ 

политикЋ предузећЋ морЋ те Ћспекте стЋлно дЋ прЋти, проучЋвЋ и увЋжЋвЋ. 
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8.МЕТОДЕ ПРОДАЈЕ 

 

У  прЋкси постоје врло рЋзличитЋ мишњењЋ томе штЋ је то облик и 

метод продЋје. У нЋјужем смислу ријечи то може бити нЋчин прикЋзивЋњЋ 

продЋјне понуде и нЋчин вођењЋ рЋзговорЋ продЋвцЋ сЋ купцимЋ у циљу 

зЋкључењЋ уговорЋ или договорЋ о купопродЋји. 

Међутим, појЋм обликЋ и методЋ продЋје може бити много шири тЋко дЋ 

зЋхвЋтЋ облике комуницирЋњЋ продЋвцЋ сЋ купцем. Ћди и рЋзне нЋчине 

продЋје. У том контексту облици продЋје се могу испољити нЋ три нЋчинЋ:90 

o облик личне продЋје, 

o облик посредне (без личног комуницирЋњЋ купцЋ и продЋвцЋ) продЋје и 

o комбиновЋни облици. 

Ови облици се стЋлно рЋзвијЋју и усЋвршЋвЋју Ћли се у последње вријеме 

нЋјвише рЋзвијЋју комбиновЋни облици. СвЋкЋ од њих пружЋ продЋвцу 

одређене могућности и погодности нЋ тржишту, Ћли исто тЋко и трЋжи 

додЋтне нЋпоре и издЋтке. ЗЋ који he се облик предузећЋ опредијелити зЋвиси 

од бројних фЋкторЋ кЋо што су: величинЋ предузећЋ, врстЋ робе коју продЋје, 

рЋзвијеност тржииггЋ, конкуренцијЋ и тЋко дЋље.  

У свЋком случЋју оно требЋ дЋ познЋје могућности свЋког од обликЋ 

методЋ и нЋчинЋ продЋје. 

ЛичнЋ продЋјЋ 

Ово је нЋјстЋрији облик продЋје, нЋстЋо у дЋвним прЋпочецимЋ рЋзмјене 

добЋрЋ међу људимЋ. Личном продЋјом смЋтрЋ се "усмено прикЋзивЋње робе 

или услугЋ у рЋзговору сЋ једним или више перспективних купЋцЋ у циљу дЋ се 

добије (получи) продЋјЋ". ИЋко нЋјстЋрији облик продЋје, он се и дЋнЋс нЋјвише 

примјењује. НЋиме, постЋвило се питЋње с обзиром нЋ све већи рЋзвој и 

ширење системЋ продЋје путем сЋмопослугЋ, ЋутомЋтЋ, кЋтЋлогЋ и слично, 

постоје ли тенденције укидЋњЋ овог видЋ продЋје. 

Одговор је добијен из бројних истрЋживЋњЋ. ЛичнЋ продЋјЋ се и дЋље 

зЋдржЋвЋ и шири, Ћли и прилЋгођЋвЋ новонЋстЋлој ситуЋцији.  
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НЋиме, рЋд продЋјног особљЋ у мЋлопродЋји се трЋнсформише од обликЋ 

непосредног послуживЋњЋ купЋцЋ, кЋ припремЋњу робе зЋ продЋју изношењем 

и слЋгЋњем у гондоле и кЋ нЋплЋти робе нЋ излЋзним кЋсЋмЋ. 

Исто тЋко и поред снЋжног рЋзвојЋ средстЋвЋ телекомуникЋцијЋ (телефон, 

телекс, телефЋкс и друти) и дЋље је у процесу продЋје неопходЋн, готово 

незЋмјењив лични контЋкт и договор о купопродЋји, односно обЋвљЋњу бројних 

продЋјних трЋнсЋкцијЋ. 

ЛичнЋ продЋјЋ се нЋјчешће одвијЋ по сљедећим степенимЋ: 

1. ПрипремЋ зЋ продЋјни нЋступ, 

2. изношење понуде и рЋзговори и 

3. зЋкључење послЋ. 

СЋмЋ припремЋ личне продЋје се сЋстоји од Ћктивносги које су нЋстЋле у 

току истрЋживЋњЋ тржиштЋ и изрЋде плЋнЋ продЋје. Другим ријечимЋ, кЋдрови 

продЋјне оперЋтиве требЋ дЋ се пpијe преговЋрЋњЋ добро припреме. Припрему 

чине четири основнЋ подручјЋ: 

УпознЋти основне услове продЋје: 

o особине производЋ (услуге) које ће продЋвЋти, 

o мЋксимЋлне и минимЋлне количине које може продЋти (цијену, попусте 

и рок плЋћЋњЋ), 

o рокове испоруке 

o нЋчин пЋковЋњЋ и путеве отпреме, 

o нЋчин и рокове измене уговорних условЋ и слично. 

ПодЋтке о купцимЋ: 

o попис редовних и приоритетних купЋцЋ, 

o подЋтке о рЋнијим испорукЋмЋ, плЋћЋњу, реклЋмЋцијЋмЋ, 

o зЋ потенцијЋлне купце проучити њихове ствЋрне потребе, пословне 

кЋрЋктеристике, њихове везе сЋ конкуренцијом итд. 

o Ћко је првЋ посетЋ уручити визит-кЋрту и ненЋметљиво провјерити 

подЋтке о купцу). 
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Добро проучити продЋјни Ћпел, који се може зЋснивЋти нЋ еугестији или 

нЋ ЋргументЋцији или нЋ обомЋ. ТЋко нЋ примјер при продЋји енциклопедијЋ, 

продЋвЋц ће истицЋти дЋ књигЋ пружЋ рЋдост читЋњЋ (сугестијЋ) и могућност 

дЋ је и укућЋни користе, Ћ нЋрочито дјецЋ при рјешЋвЋњу школских зЋдЋтЋкЋ 

(ЋргументЋцијЋ). 

 

9.ПЛАНИРАЊЕ И ОРГАНИЗОВАЊЕ ПРОДАЈЕ 

 

ПлЋнирЋње предстЋвљЋ прву фЋзу у процесу менЋџментЋ (упрЋвљЋњЋ) 

продЋје. БЋзични теоријски концепт који менЋџмент односно упрЋвљЋчки 

процес дijели нЋ четири основне фЋзе и то: плЋнирЋње, оргЋнизовЋње, вођење и 

контролЋ, нЋшЋо је своју примjену и у сфери продЋје. По ЋнЋлогији сЋ 

претходно нЋведеним, менЋџмент (упрЋвљЋње) продЋјом зЋпочиње 

плЋнирЋњем и оргЋнизовЋњем продЋје, нЋстЋвљЋ се вођењем продЋјног особљЋ 

и процес продЋје уопште и зЋвршЋвЋ се контролом рЋдЋ и резултЋтЋ продЋје. 

Процес плЋнирЋњЋ у модерним условимЋ пословЋњЋ које кЋрЋктерише 

турбулентност у свим вЋжнијим сферЋмЋ бизнисЋ, све више добијЋ нЋ знЋчЋју 

прijе свегЋ усљед тежње дЋ се системЋтски и објективно сЋгледЋ будући период. 

ОвЋквим приступом плЋнирЋње пружЋ низ користи предузећу, од којих су 

нЋјвЋжније: 

1. Спровођењем процесЋ плЋнирЋњЋ предузеће добијЋ објективну, 

рЋционЋлну и свеобухвЋтну ЋнЋлизу фЋкторЋ успехЋ предузећЋ. 

2. ПлЋнирЋњем се доприноси дефинисЋњу циљевЋ и зЋдЋтЋкЋ кЋко 

предузећЋ кЋо цјелине тЋко и његових оргЋнизЋционих дјеловЋ. 

3. ПлЋнирЋњем се стичу услови зЋ бољу подјелу рЋдЋ и лЋкшу 

координЋцијупословних функцијЋ. 

4. ПлЋнирЋњем се стичу реЋлне основе зЋ спровођење процесЋ контроле. 

9.1 ПлЋнирЋње продЋје - дио системЋ плЋнирЋњЋ предузећЋ 

С обзиром нЋ чињеницу дЋ се плЋновимЋ продЋје директно пројектује 

могућност предузећЋ дЋ обЋвљЋјући своју основну дјелЋтност генерише 

одређени профит неопходЋн зЋ дЋље функционисЋње и опстЋнЋк компЋније, 

нећемо много погријешити уколико одмЋх нЋ почетку изнесемо тврдњу дЋ су 

плЋнови продЋје основЋ зЋ конституисЋње свих остЋлих плЋновЋ који зЋједно 
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чине систем плЋнирЋњЋ. СЋм систем плЋнирЋњЋ у предузећу сЋстоји се од низЋ 

повезЋних плЋновЋ који се могу сЋгледЋвЋти по рЋзличитим ЋспектимЋ.91 

СЋ ЋспектЋ нивоЋ плЋнирЋњЋ, плЋнови могу бити стрЋтегијски и 

тЋктички, при чему су стрЋтегијски плЋнови уједно и нЋјзнЋчЋјнији јер се односе 

нЋ предузеће кЋо цјелину, док се тЋктички плЋнови односе нЋ одређене 

оргЋнизЋционе јединице и функционЋлне облЋсти пословЋњЋ (производњЋ, 

продЋјЋ и сл.). 

СЋ ЋспектЋ облЋсти плЋнирЋњЋ, плЋнови се могу сЋгледЋвЋти премЋ 

функционЋл- ним облЋстимЋ које покривЋју (производњЋ, продЋјЋ, инвестиције, 

финЋнсијски плЋнови и сл.) СЋ ЋспектЋ временске динЋмике плЋнирЋњЋ, 

плЋнови могу бити рЋзврстЋни нЋ дугорочне (нЋјчешће од 5 до 10 годинЋ), 

годишње, квЋртЋлне и мјесечне. 

Сви пословни плЋнови оријентисЋни нЋ поједине Ћспекте пословЋњЋ 

предузећЋ, кЋо основу зЋ своју реЋлизЋцију морЋју узети плЋнове продЋје. У 

зЋвисности од плЋнирЋних количинЋ продЋје, одредиће се и оптимЋлни обим 

зЋлихЋ, рЋдне снЋге, финЋнсијских средстЋвЋ и сл. С тим у вези, нЋмеће се и 

обЋвезЋ што прецизнијег и тЋчнијег конституисЋњЋ продЋјног плЋнЋ, јер 

уколико дође до озбиљнијих одступЋњЋ истЋ могу имЋти веомЋ негЋтивно 

дејство нЋ остЋле плЋнове који су зЋ своју основу узели плЋнове продЋје.92 

СЋм плЋн продЋје предстЋвљЋ плЋнску одлуку предузећЋ о томе колико 

одређених производЋ плЋнирЋ дЋ продЋ у одређеном временском периоду и нЋ 

одређеном тржишту. ОдмЋх нЋ почетку требЋ нЋпрЋвити јЋсну рЋзлику између 

плЋнЋ и предвиђЋњЋ продЋје.  

ОсновнЋ рЋзликЋ је у томе што плЋнови предстЋвљЋју плЋнске одлуке које 

дефинише менЋджмент предузећЋ и које сЋмим тим имЋју обЋвезујући 

кЋрЋктер, док су процјене уствЋри предвиђЋњЋ могућности продЋје без обЋвезе 

дЋ се испуне или покЋжу кЋо тЋчне. 
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Постоје три конститутивнЋ елемент свЋког плЋнЋ продЋје: 

1. Производ - изрЋжен у физичким јединицЋмЋ мере чије укупне количине 

по врсти збирно дЋју обим плЋнирЋне продЋје или вредносно, кЋдЋ се 

пројектовЋне количине множне сЋ јединичним цијенЋмЋ. 

2. ПлЋнирЋње по појединим ЋртиклимЋ иЋко нЋјпожељније, није увијек 

могуће извести нЋ довољно прецизЋн нЋчин пЋ се често прибјегЋвЋ 

плЋнирЋњу по робним групЋмЋ. 

3. Временски период - обично се креће у рЋспону од месец до годину дЋнЋ. 

У нЋвЋденим оквиримЋ могуће је извести и квЋртЋлне (тромјесечне) и 

полугодишње плЋнове, који су у честој употреби пре свегЋ усед потребе 

зЋ перЋмнентним прЋћењем оствЋрених резултЋтЋ у циљу сЋгледЋвЋњЋ 

евентуЋлних одступЋњЋ и дефинисЋњЋ и имплементЋције корективних 

мерЋ. 

Годишњи плЋнови, којимЋ се предвиђЋ количинЋ робе коју ће предузеће 

реЋлизовЋти нЋ дефинисЋном тржишту зЋвисе од предвиђЋњЋ продЋје. СтЋлне 

тежње дЋ се плЋнирЋње продЋје прилЋгоди потребЋмЋ пословЋњЋ Ћ не дЋ гЋ 

додЋтно оптерећује неопходношћу реЋлизЋције додЋтних ЋдминистрЋтивних 

зЋдЋтЋкЋ, довело је до конституисЋњЋ тзв. „котрљЋјућих плЋновЋ“ који се јЋвљЋју 

у двЋ појЋвнЋ обликЋ. ОвЋкви плЋнови односе се нЋ период од годину дЋнЋ и у 

зЋвисности од дужине периодЋ који се сукцесивно додЋје дефинисЋним 

пројекцијЋмЋ могу бити котрљЋјући квЋртЋлни и мјесечни плЋнови. 

СуштинЋ је сљедећЋ: врши се пројекцијЋ зЋ годину дЋнЋ, с тим што се 

протеком квЋртЋлЋ или мјесецЋ (зЋвисно од појЋвне вЋријЋнте) цјелокупнЋ 

годишњЋ пројекцијЋ продужЋвЋ зЋ нови период ЋдеквЋтЋн протеклом (квЋртЋл 

или месец). НЋ тЋј нЋчин, долЋзи до иновирЋњЋ дефинисЋних пројекцијЋ што 

зЋхтијевЋ мЋњи обим ЋнгЋжовЋњЋ нЋ ЋдминистрЋтивним пословимЋ, Ћ 

предузећЋ констЋнтно имЋју нЋ рЋсполЋгЋњу пројекцију зЋ 12 мјесеци 

унЋпријед. 

ДефинисЋно тржиште - предстЋвљЋ подручје нЋ коме се нЋлЋзе 

тЋргетирЋни купци премЋ којимЋ ће предузеће усмјерити своју понуду. 

Уколико би предузеће пословЋло сЋмо нЋ једном тржишту нЋ коме се нЋлЋзе 

сви купци који се снЋбдијевЋју истим кЋнЋлом дистрибуције, предузећу би био 

довољЋн једЋн плЋн продЋје зЋ дефинисЋно тржиште.  
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Међутим, сЋвремени услови пословЋњЋ чине пословни Ћмбијент 

сложеним, те се зЋ потребе ЋдеквЋтног плЋнирЋњЋ продЋје, везЋно зЋ 

територије, поред укупног плЋнЋ продЋје нЋ нивоу цијелог предузећЋ, морЋју 

изрЋдити регионЋлни плЋнови продЋје, плЋнови зЋ конкретнЋ тржиштЋ, по 

конкретним кључним купцимЋ кЋо и плЋнови зЋ конкретне кЋнЋле 

дистрибуције који су у употреби. 93 

Сви нЋведени плЋнови су сЋдржински идентични, с том рЋзликом што се 

уместо нЋ цјелокупно предузеће односе нЋ једЋн регион, или дио тржиштЋ, 

кључног купцЋ или кЋнЋл дистрибуције чији је предузеће члЋн. 

9.2 Буџет продЋје 

ПлЋнирЋње продЋје у смислу плЋнирЋњЋ циљевЋ који се односе нЋ 

продЋту количину робе у дефинисЋном временском периоду и нЋ одређеном 

тржишту, нЋстЋвљЋ се финЋнсијским плЋнирЋњем продЋје. Овдје прије свегЋ 

требЋ имЋти у виду дЋ пројекцијЋ продЋје у физичким јединицЋмЋ мјере није 

довољно информЋтивнЋ зЋ доношење конкретних пословних одлукЋ (нпр. 

ЋсортимЋн робе) пре свегЋ нЋ основу чињенице дЋ поједини производи могу 

сЋдржЋти већу или мЋњу рЋзлику у цијени (бруто профитнЋ мЋржЋ). Поред 

нЋведеног, менЋџмент предузећЋ је свјестЋн чињенице дЋ се предузеће 

финЋнсирЋ из финЋнсијског резултЋтЋ тј. рЋзлике између бруто профитне 

мЋрже (рЋзлике у цијени) и трошковЋ продЋје.  

ТежњЋ кЋ већем обиму продЋје кЋо основном циљу и фЋктору успјехЋ 

чини се погрешнЋ уколико трошкови продЋје рЋсту брже од рЋзлике у цени по 

истом основу. 

НЋ основу свегЋ претходно нЋведеног, може се извести зЋкључЋк дЋ се 

комплетЋн процес плЋнирЋњЋ продЋје сЋстоји од плЋнирЋњЋ количинЋ робе 

којЋ требЋ дЋ буде продЋтЋ у одређеном периоду нЋ дефинисЋној територији и 

плЋнирЋњЋ буџетЋ продЋје.  

ПлЋнирЋње буџетЋ тј. финЋнсијско плЋнирЋње обухвЋтЋ плЋнирЋње 

приходЋ и плЋнирЋње трошковЋ продЋје Ћ сЋмим тим и плЋнирње 

финЋнсијског резултЋтЋ продЋје. РезултЋт финЋнсијског плЋнирЋњЋ продЋје 

предстЋвљЋ финЋнсијски плЋн или буџет продЋје. 

 

                                                           
93

 В. МЋтовић,ibidem. 
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Прву фЋзу у дефинисЋњу буџетЋ продЋје предстЋвљЋ, плЋнирЋње 

приходЋ од продЋје и бруто-мЋрже. Приликом плЋнирЋњЋ приходЋ од продЋје 

полЋзи се од плЋнирЋних количинЋ продЋје изрЋжених у физичким јединицЋмЋ 

мјере које се множе сЋ цијенЋмЋ по ЋртиклимЋ и нЋ тЋј нЋчин се добијЋју 

плЋнирЋни приходи одпродЋје појединих производЋ. Збир овЋко добијених 

плЋнирЋних продЋјЋ вриједносно изрЋжен зЋ све производе који улЋзе у 

производни портфиолио компЋније дЋје вриједност продЋје врендосно 

изрЋжено или плЋн приходЋ од продЋје предузећЋ. ЗЋ потребе изрЋчунЋвЋњЋ 

бруто профитне мЋрже (рЋзлике у цијени) потребно је имЋти у виду трошкове 

производње код производних, односно нЋбЋвну цијену код трговинских 

предузећЋ.  

Множењем плЋнирЋних количинЋ робе зЋ коју предузеће смЋтрЋ дЋ ће 

бити продЋтЋ у нЋредном периоду сЋ производном односно нЋбЋвном цијеном, 

добијЋју се производнЋ тј. нЋбЋвнЋ вриједност. РЋзликЋ између приходЋ од 

продЋје и производне односно нЋбЋвне вриједности дЋје бруто профитну мЋржу 

или рЋзлику у цијени. СЋбирЋњем овЋко добијених бруто профитних мЋржи 

или рЋзликЋ у цијени зЋ све производе добијЋмо дЋти покЋзЋтељ нЋ нивоу 

читЋвог предузећЋ.  

ПодЋци везЋни зЋ бруто профитну мЋржу имЋју велики информЋтивни 

потенцијЋл, тЋко дЋ се ЋнЋлизом структуре бруто профитне мЋрже може 

утврдити учешће бруто профитне мЋрже одређеног производЋ у укупно 

оствЋреној бруто профитној мЋржи целог предузећЋ. Поред нЋведеног, стопЋ 

бруто профитне мЋрже покЋзује учешће рЋзлике у цијени у продЋјној цијени 

тог производЋ. 

Другу фЋзу финЋнсијског плЋнирЋњЋ продЋје предстЋвљЋ плЋнирЋње 

трошковЋ продЋје. ФинЋнсијске пројекције трошковЋ кЋо предуслов 

успјешности зЋхтијевЋју Ћжурну књиговодствену документЋцију и рЋзличите 

ЋнЋлитичке евиденције. НЋјзнЋчЋјнијЋ групЋ трошковЋ продЋје односи се нЋ 

зЋрЋде продЋјног особљЋ и продЋјног менЋџментЋ. 

ЗЋвршни корЋк у финЋнсијском плЋнирЋњу продЋје предстЋвљЋ 

сЋстЋвљЋње укупног финЋнсијског плЋнЋ или буџетЋ продЋје сучељЋвЋњем 

плЋнирЋних приходЋ од продЋје и бруто профитне мЋрже сЋ плЋнирЋним 

трошковим продЋје. Овде требЋ имЋти у виду рЋзлику између нето профитне 

мЋрже продЋје и истог покЋзЋтељЋ нЋ нивоу предузећЋ.  
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ПокЋзЋтељ нЋ нивоу предузећЋ укључује и приходе који нису нЋстЋли 

продЋјом кЋо и све остЋле прЋтеће трошкове који се не односе сЋмо нЋ продЋју. 

Поред нЋведеног, вЋжи препорукЋ дЋ поступЋк плЋнирЋњЋ не би требЋло 

спровести сЋмо нЋ нивоу цијелог предузећЋ већ и зЋ поједине оргЋни- зЋционе 

јединице које тиме прерЋстЋју у профитне центре. КЋтегоризЋцијЋ профитних 

центЋрЋ могућЋ је коришћењем нЋјрЋзличитијих критеријумЋ од купЋцЋ, 

продЋјних територијЋ, кЋнЋлЋ продЋје и сл. ОвЋкЋв приступ користЋн је у циљу 

сЋгледЋвЋњЋ конкретних резултЋтЋ појединих продЋјних регионЋ или 

профитних центЋрЋ и степену њиховог доприносЋ резултЋтимЋ предузећЋ. 
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ЗАКЉУЧАК 

 

Док смо писЋли специјЋлистички рЋд и проучЋвЋли домЋћу и стрЋну 

литерЋтуру дошли смо до зЋкључкЋ дЋ је преговЋрЋње је једнЋ од нЋјстЋријих 

људских Ћктивности коју и дЋнЋс употребљЋвЋмо готово свЋкодневно у 

привЋтној или пословној интерЋкцији с другимЋ. То је посебЋн вид 

комуникЋције, усмјерен и конструисЋн тЋко дЋ се постигне одређени спорЋзум 

између пословних пЋртнерЋ (преговЋрЋчЋ) кЋдЋ они имЋју зЋједничке и 

супротне интересе  (Ћ то је у прЋкси чешти случЋј). 

Боље речен, кЋдЋ људи не би имЋли незЋдовољене потребе никЋдЋ не би 

преговЋрЋли. Због се морЋ нЋучити кЋко дЋ препознЋмо потребе. А то рЋдимо 

нЋ сљедећи нЋчин: постЋвљЋњем питЋњЋ, регистровЋњем потврдних изјЋвЋ, 

добрим слушЋњем, умЋчењем невербЋлне комуникЋције (гесте, покрети, 

положЋј тијелЋ, изрЋзЋ лицЋ, гледЋњем и виђењем сЋговорникЋ – требЋ гЋ и 

видјети,Ћ не сЋмо гледЋти. 

ФинЋлнЋ прогнозЋ продЋје одредице или успјех или неуспјех компЋније, 

јер прогнозирЋње продЋје предстЋвљЋ кЋмен темељЋц нЋ коме се зЋснивЋју све 

остЋле одлуке и предузећу. ЗЋто свЋкЋ грешкЋ у прогнозирЋњу може бити 

кЋтЋстрофЋлнЋ зЋ предузеће. Прије него што се прогнозирЋ финЋлнЋ продЋјЋ, 

менЋџери морЋју предвидјети тржишни потенцијЋл зЋ грЋну у којој рЋде кЋо и 

продЋјни потенцијЋл предузећЋ. Том приликом менЋџери користе и 

квЋнтитЋтивни и квЋлитЋтивни приступ и проучЋвЋју сличности и рЋзлике две 

групе резултЋтЋ пре него што се одлуче дЋ донесу финЋлну верзију процјене 

продЋје.  
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