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Abstract: The public, being shaped by the different spheres of interest in the market, as well as laws, interprets
whether something is ethical or not. The application of business ethics is an extremely complex process. Most
ethical problems occurring in the field of business activity are the result of non-compliance between personal
attitudes of individuals and companies. The sphere of business ethics is conceived by regulations of the company's
business, which is rooted in legal regulations on what is allowed and what is not in the economy. Today, almost
every form of business is clearly placed under the magnifying glass of ethics, which precisely explains the morally
correct and incorrect corporate moves. The most common ethical dilemma arises between the profitable business
direction and the direction of good host practices (corporate social responsibility), on the other hand. It is evident
that it is necessary to make a threshold of accountability for the market participants, which would advocate moral
behavior in the negotiation process and business. Business ethics originating in justice and fairness, automatically
denies the existence of double standards in business activities. The standards as a prerequisite for making any codes
of ethics within the organization should be based on a previous experience and rational business dealings with other
affiliated parties. This primarily refers to the cultivating of good business relations that should separate the good
from the bad and define acceptable forms of behavior in negotiations, towards customers, other market stakeholders,
the public, government bodies and individuals. Business negotiations, as one of the most important forms of
business communications, deserve special attention through the prism of ethics and commendable relations.

In the process of preparation of concrete negotiations, various problems in the domain of ethics are appearing to the
participants, such as, for example, is it possible and to which extent to trust business partners; to what extent should
one take the interests of the opposite side; whether to exploit the weakness and mistakes of business partners for
achieving unilateral advantages; to what extent is acceptable business partner to be misinformed ; whether the
conduct of operational research can be done in order to obtain confidential information about the commercial
interests of business partners by methods that are not quite ethically correct; whether psychological pressure on
partners can be done etc. In the practice of negotiation's process ethical dilemma is always present, and that creates a
problem of alignment of business interests and moral principles. The goal of competitive advantage in business
activities can not be just that the business partner or client is short-term satisfied, but that it serves to establish a
stable, and long-term business relationships. Hence the need to include ethics in business processes, such as
negotiations and marketing, appears as all the more necessary in order to reach more positive results in negotiations
and business in whole.
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Rezime: Javnost koju odreduju razliite interesne sfere na trzistu, kao i zakoni, su ti koji intepretiraju da li je nesto
eticki ili nije. Aplikacija etike u poslovanju je izuzetno kompleksan proces. Veéina etickih problema koja se javlja u
oblasti poslovnih aktivnosti je posledica neusaglasenosti stvorene izmedu li¢nih stavova pojedinaca i kompanija.
Sfera poslovne etike je koncipirana regulativom kompanijskog poslovanja koja se temelji na zakonskim propisima o
tome $ta je dozvoljeno, a $ta ne u privredivanju. Danas se gotovo svaki oblik poslovanja nedvosmisleno stavlja pod
lupu etike, koja precizno tumaci moralno ispravne i neispravne kompanijske poteze. NajceSca eticka dilema se
postavlja izmedu profitnog odredisnog pravca poslovanja i smera dobre domacinske prakse (druStveno odgovornog
poslovanja), sa druge strane. Evidentno je da je neophodno saciniti prag odgovornosti pred trziSnim ucesnicima koji
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bi zagovarao moralno ponasSanje u procesu pregovaranja i poslovanja. Eti¢nost u poslovanju koja bi kao osnovu
trebalo da ima u pravdi i poStenju, automatski negira postojanje dvostrukih standarda u poslovnim aktivnostima.
Standardi koji su preduslov donosenja bilo kakvih etickih kodeksa unutar organizacije bi trebalo da pocivaju na
nekom prethodnom iskustvu poslovanja i racionalnom ophodenju ka drugim partnerskim stranama. To se
prevashodno odnosi na negovanje korektnih poslovnih relacija koje odvaja dobro od loseg i definiSe prihvatljive
oblike ponasanja u pregovorima, prema klijentima, ostalim trziSnim akterima, javnosti, vladinim telima ali i
pojedincima. Poslovni pregovori, kao jedan od najvaznijih formi poslovne komunikacije zasluzuju posebnu paznju
kroz prizmu eti¢nosti i primerenog odnosa.

U procesu pripreme poslovnih pregovora pred ucesnicima se pojavljuju razni problemi koji spadaju u domen etike,
kao Sto su na primer da li se moze i do kog stepena verovati poslovnim partnerima; do kog stepena treba uzimati
interese suprotne strane; da li treba koristiti slabost i greSke poslovnih partnera radi ostvarenja jednostrane
prednosti; do kog stepena se sme dezinformisati poslovni partner; moze li se obavljati operativno istrazivanje radi
dobijanja konfidencijalne informacije o komercijalnim interesima poslovnih partnera metodama koje nisu eticki
korektne; treba li psiholo§ki pritiskati partnera i sl. U praksi pregovornog procesa pojavljuje se eticka dilema, a to je
problem uskladivanja poslovnih interesa i moralnih nacela. Cilj konkurentske prednosti u poslovnoj delatnosti ne
moze biti samo u tome da se poslovni partner ili klijent kratkorocno zadovolji, ve¢ u tome da ona sluzi
uspostavljanju stabilnih i dugoro¢nih poslovnih odnosa. Evidentno je da postoji potreba da se etika ukljucuje u
poslovne procese a time i u pregovaranje, jer je primetno da je sve neophodnija radi dostizanja pozitivnijih rezultata
u pregovorima i celokupnom poslovanju.

Kljuéne reci: poslovna etika, poslovni pregovori, korporativna komunikacija.

1. UvOD

Etika je ucenje o moralu, o postenju. Termin je prvi put upotrebio Aristotel (384 - 322 p.n.e) da oznaci
prakti¢nu filozofiju sa ciljem da se odgovori na pitanje — na koji naéin bi trebalo postupati da bi se ispunjavale
prakti¢ne moralne postavke. Najvaznije kategorije etike su: ,,dobro”, ,,zlo”, ,,pravednost”, ,blago”, ,,odgovornost”,
,duznost”, ,savest” itd.

Prema Anic¢u i Goldstajnu etika je oblast koja je fokusirana na izucavanje smisla i ciljeva moralnih
stremljenja, relevantnih kriterijuma moralnog ocenjivanja kao i temelja izvora morala.’” Moral je sistem eti¢kih
nacela koje covek priznaje. Ani¢ i Goldstajn isti¢u da je moral u Sirem smislu razumevanje odnosa prema dobru i
zlu, odnosno sveobuhvatnost nepisanih, drustvenih normi o ponasanju u meduljudskim odnosima koje se ukorenjuje
u savesti pojedinaca i celokupnog drustva.5®

Eticki kodeksi u sferi ponaSanja ljudi i delovanja kompanija su kodeksi u smislu da li je kao dobrim ili lo§im
procenjena njihova odredena aktivnost u odredenom vremenu. Eticka dimenzija je rezultat slobode koja je
iskustveno data od strane ljudi koji treba da procene da li je nesto dobro ili loSe, korektno ili nekorektno, kako u
samim kompanijama, tako i izvan njih. Ne postoje samo teorijski i normativni moralni kodeksi koji su kao takvi
formulisani unutar organizacionih struktura kao normativ delovanja. Isti su primenjeni i u prakti¢noj sferi i
uglavnom reflektuju Aristotelovu ideju o vrlini kao ljudskoj posebnosti koja vodi ka *dobrom Zivotu’ i ’Cestitosti’.

Koncept kompanijskog etickog kvaliteta bi trebalo da predstavi mernu skalu za ispitivanje svih eti¢kih
dimenzija u okviru kompanijske politike drustvene odgovornosti. Eticke dimenzije koje se ispituju unutar kompanije
se mogu rangirati od (u organizaciji) potpunog izostanka bilo kakvog moralnog kriterijuma i prakse delovanja
(neeti¢ke aktivnosti), do kompanijskog delovanja sa etiCkim normama i pravilima (normativni pristupi), do Sirih i
obuhvatnijih etickih vrednosti i performansi koje obezbeduju maksimalno moralan pristup svim poslovnim
operacijama.

Etika poslovne komunikacije, po Volginu, moZe da se posmatra kao sveobuhvatnost moralnih normi, pravila i
predstava koje regulisu ponaSanje i odnose ljudi u procesu rada, odnosno procesima poslovnog pregovaranja.®® 1z
ovoga se moze zakljuciti da je moral najvazniji nacin normativne regulacije socijalnih odnosa, komunikacije i
ponasanja ljudi u najraznovrsnijim sferama socijalnog Zivota: u porodici, svakodnevnici, nauci, politici, poslovnim
odnosima.

7 Ani¢. V., & Goldstein, 1., (2000), Rjecnik stranih reci, Novi liber d.o.o0., Zagreb, str. 338.

88 1bid, str. 674-675.

8 Bonrun, B.H., (1981), Heroevie Cosewyarnus, Mockosckuii pabounii, Mocksa, str. 121-125.
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2. ETICKI PRISTUP U PREGOVORIMA

Eticki kodeksi predstavljaju pravila postavljenih normi u okviru jedne kompanije, dok kroz eticka pravila
menadZment usmerava ponaSanje svojih zaposlenih u svojstvu preporuka.’ Primetno je da se ova proeticka pravila
ticu i pregovora koje kompanija vodi sa drugim stranama. Zakon definise oblik prinude i formulise sve ono sto treba
ispuniti, $to je preporuka da se bazira na moralnim normama. Po Hosmeru razlikujemo profesionalne i
institucionalne kodekse, c¢ije donosenje moze biti realizovano na korporativnom, lokalnom, regionalnom,
nacionalnom i globalnom nivou. Na zalost, ponekad postoji prili¢an raskorak izmedu korporativne retorike i
korporativne prakse koju autori Wagner, Lutz i Weitz nazivaju ,.korporativnom hipokrizijom.*“’* Spomenuti autori
isti¢u s jedne strane, reSenost i opredeljenost kompanije ka drustveno odgovornim aktivnostima i ¢ak formulisanju
internih etickih kodeksa, dok sa druge strane u realnosti saznajemo o njihovim nepostenim poslovnim aktivnostima i
neetickom ponasanju Sto se javlja i u pregovorima.

Imanuel Kant (1724 - 1804) formulisao je opsti moralni princip ljudske komunikacije svojim kategorickim
imperativom: ,,Postupaj tako da maksima tvoje volje uvek moZze vaziti kao princip opsteg zakonodavstva”.”? S te
tacke gledista primenjene na poslovno pregovaranje vazno je imati reSenje o vrednostima koje se stavljaju u prvi
plan u datoj poslovnoj situaciji. Moze se parafrazirati Kantov opsti moralni princip radi formulisanja etickog
principa u pregovorima: Postupaj tako da maksima tvoje volje bude kompatibilna sa moralnim nacelima druge
strane koja ucestvuje u poslovnim pregovorima, a koja bi podstakla koordinaciju interesa svih strana. Spomenuto
nalaze da se proces pregovora odvija na eticki korektan nacin i u ime moralno opravdanih ciljeva. Eticki pristup u
pregovorima mozemo posmatrati kao instrument dobre koordinacije medu firmama, odnosno ljudima koji ulaze u
proces pregovaranja, te bi u pregovorima teznja mogla biti formulisanje takvih principa eti¢kog pristupa koji nece
protivreciti op§tim moralnim normama ponasanja ljudi.

Pregovaranje je proces u kome stranke komuniciraju medusobno u cilju postizanja uzajamnih sporazuma koji
imaju osnovu obezbedenja smernica za buduée poslovno ponaganje.” Pregovori podrazumevaju seriju komunikacija
izmedu stranaka, koji u idealnoj situaciji dovode do postizanja uzajamno korisnih rezultata. U mnogim sluc¢ajevima
komunikatori koji su uklju¢eni u proces pregovaranja se suocavaju sa izazovom ispunjenja sopstvenih ciljeva koji
mogu biti u suprotnosti sa ciljevima suprotne strane.

U poslovnim odnosima nije uvek lako napraviti pravilan eticki izbor. Trzi$ni odnosi pruzaju razliita reSenja
poslovnih situacija, a to rada Sirok spektar moralnih dilema jer je u moralu sloZzeno odrediti apsolutnu istinu. U
procesu pregovaranja eticke greSke suprotne strane mogu se prenaglaSeno primati, a istovremeno se moze dogoditi
nedostatak paznje prema svemu Sto je eticki korektno u tom procesu. Mogu se navesti pojedini vazni ¢inioci koji
obezbeduju eticki korektan pristup kao §to su: vaznost fokusiranja na racionalna reSenja i racionalno ponasanje koje
se dostize kontrolom emocija, iz ¢ega sledi umece suzdrzanosti u procesu pregovaranja, kao i razumevanje Koje
proisti¢e iz objektivnosti i namere da se razume tacka glediSta druge strane. Eti¢ki nekorektno ponasanje i
neukazivanje paznje tacki gledista suprotne strane, ograni¢ava mogucénost potpisivanja uzajamno korisnog ugovora,
te se smanjuje konkurentska prednost. S druge strane neeti¢nost u pregovaranju koja se ispoljava u davanju laznih
informacija, ne samo da umanjuje argumentaciju ve¢ i degradira reputaciju pregovaraca. Iz toga sledi da je
verodostojnost jedno od vaznih pravila u etickom pristupu u poslovnim pregovorima.

3. ETICKE DILEME U POSLOVNIM PREGOVORIMA

Postoji protivre¢nost u primeni etike u poslovnim pregovorima, te se da primetiti da razne vrste poslovnih
ljudi u svom pristupu pregovorima mogu imati razliite pozicije po tom pitanju. Jedna vrsta pozicije se moze
razmatrati kao strogo pragmatic¢na i ogleda se u stanovistu da etika u poslovanju i pregovorima nije potrebna, jer je
jedini zadatak ostvariti profit bez obzira na nain njegovog dostizanja. Ovo se, prema Volginu, moze nazvati
"poslovnim makijavelizmom"’™ jer se etika posmatra kao prepreka u pregovorima, odnosno izbegava se moralna i

0 Hosmer, L.R., (2010), The Ethics of Management, Sage Publications Ltd, London, pp. 65-67.

"L Wagner, T., Lutz, J.R., Weitz, B.A., (2009), Corporate Hypocrisy: Overcoming the Threat of Inconsistent
Corporate Social Responsibility Perceptions, Journal of Marketing, 73 (6), pp. 77-91.

2 Kant 1., (1979), Kritika praktickog uma, Beogradski izdavacko-graficki zavod, Beograd, str. 10.

8 Pan, Y., & Sparks, J.R., (2012), Predictors, consequences, and measurement of ethical judgments: review and

meta-analysis, Journal of Business Research, Vol. 65, pp. 84-91.

"4 Bonrun, b. H., (1981), citirani rad, str. 121-125.
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socijalna odgovornost. Moze se zakljuciti da takav pristup liSen ikakvog eti¢kog kodeksa uglavnom narusava zakone
kao i medupartnerske poslovne odnose.

Istrazivanja na temu etickog poslovanja ukazuju da je pregovaracki proces protkan brojnim etic¢kim
dilemama i da se pregovaracko ponaSanje krece u rasponu od etickog do krajnje nemoralnog. To se deSava u
situaciji kad pregovaracke stranke Zele¢i da postignu medusobni sporazum, istovremeno Zele da maksimizuju svoje
rezultate, $to ih u nekom trenutku poslovnog pregovaranja moze nagnati na primenu nemoralnih ili nepostenih
taktika.” Prvo, stranke mogu biti ukljuene u neodgovarajuée pregovaranje po svim pitanjima problematike
elemenata marketing miksa proizvoda i usluga preduzeca (proizvod, cena, distribucija, promocija, ljudski resursi,
proces, oprema), u smislu preuvelicavanja svojih zahteva. Drugo, stranka moze posegnuti za spornom taktikom
davanja laznih obe¢anja ¢ime se emituje signal namere izvrSenja neke radnje bez iskrene namere da se ista i
realizuje. Trece, stranka moze da se neeti¢ki upusti u prikupljanje osetljivih informacija o protivnic¢koj strani putem
mita i prevare.

Empirijski dokazi kad je ispitivanje neetickih radnji u poslovnom pregovaranju su ograni¢eni. Odredene
studije govore u prilog tome da pojedine strane u komuciranju inkliniraju neetickom ponasanju, jer smatraju da ¢e
na taj na¢in ostvariti sopstveni benefit u celom procesu.”® Druga grupa autora je dosla do spoznaje da pregovaraci
koriste nezakonite metode komunikacije posebno u rundama ponovljenih pregovaranja, u nestrpljivom is¢ekivanju
rezultata koji bi upravo njihovoj strani mogao doneti poseban benefit.”” Sa druge strane, Moore i autori opravdavaju
neeticke pristupe poslovnim pregovorima formuli$uéi ih kao oblik samoodbane.™

Druga vrsta pozicije u poslovanju eticki je korektnija i efektivnija za razvitak drustva. Sastoji se u obavezi
postovanja etickih normi u pregovorima i poslovnim partnerskim odnosima, i to ne samo sa tacke gledista
odgovornosti poslovnih ljudi prema celokupnom drustvu, ve¢ se to razmatra kao neophodan uslov za efektivan
razvitak proizvodnje. Stoga se etika u procesu pregovaranja moze razmatrati ne samo kao moralni imperativ
ponasanja, ve¢ i kao sredstvo koje pomaze da se na ispravan nacin poveca rentabilnost proizvodnje kao i da se
udvrste partnerski odnosi i medunarodna poslovna povezanost, a time i konkurentnost. Volkema i Fleury (2002)7 su
dokazali da su situacioni faktori (ha primer - potencijal dugoro¢nog poslovanja sa pregovarackom stranom, eti¢ko
ponasanje partnera sa suprotne strane kao i zadovoljavajuéi stepen pregovaracke pozicije) od izuzetnog uticaja na
percepciju svakog od pregovarac¢a. Uzajamno poverenje u pregovaratkom procesu direktno vodi u iskrene namere
medusobne komunikacije koja ne ostavlja mnogo prostora neeti¢kom ponasanju.® Veée medusobno poverenje bi
trebalo da vodi smanjenom iskuSenju oportunistickih bihevioralnih tendencija i neetiCkim oblicima komunikacije.
Rezultanta eticki korektnog komuniciranja je baza ucvrséenja dugoveénih partnerskih odnosa.

4. MORALNA ISPRAVNOST

S Weiss, S.E., (2012), Negotiators effectiveness with mixed agendas: an empirical exploration of tasks, decisions
and performance criteria, Group Decision and Negotiation, VVol. 21, No. 3, pp. 255-290.

6 Reynolds, S. J., Levitt, K., & De Celles, K. A., (2010), Automatic ethics: The effects of implicit assumptions and
contextual cues on moral behavior, Journal of Applied Psychology, 95(4), pp. 752-760.

" Moore, A. B., Stevens, J., & Conway, A. R. A,, (2011), Individual differences in sensitivity to reward and
punishment predict moral judgment, Personality and Individual Differences, 50, pp. 621-625.

8 Brown, T. A., Sautter, J. A., Littvay, L., Sautter, A. C., & Bearnes, B., (2010), Ethics and personality: Empathy
and narcissism as moderators of ethical decision making in business students, Journal of Education for Business,
85(4), pp. 203-208.

®Volkema, R., Fleck, D., & Hofmeister-Toth, A., (2010), Predicting competitive-unethical negotiating behavior
and its consequences, Negotiation Journal, 26(3), pp. 263-286.

80 Gino, F., Schweitzer, M.E., Mead, N.L., & Ariely, D., (2011), Unable to resist temptation: How self-control
depletion promotes unethical behavior, Organizational Behavior and Human Decision Processes, 115 (2), pp. 191-
203.
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Umeée komunikacije sa poslovnim partnerima i razlikovanje mentaliteta i interesa druge organizacije
predstavljaju vazne faktore koji mogu da opredele ishod poslovnih pregovora. Etika pocinje da se prepoznaje kao
sve vazniji faktor za dostizanje konkurentske prednosti u pregovorima koji se kvalifikuju kao najslozeniji oblik
komunikacije. Sada se u specijalnim centrima izu€avaju etika i psihologija pregovora kako bi se dobili najpovoljniji
metodoloski pristupi vodenja pregovora uz maksimalno postovanje etickih askpekata. Ovaj princip efekata razlicitih
moralnih pristupa u pregovorima, koji diktiraju razli¢ite ishode u pregovorima, jedan je od najvaznijih aspekata
projekta "TEEM" (Trust, Emotions, Ethics and Morality in Negotiation)®! &iji je zadatak da kreira, organizuje i §iri
nova istrazivanja koja integriSu ove vazne kategorije unapredujuci bolje nau¢no i prakti¢éno razumevanje uticanja
odluka pregovaraca na ishode pregovaranja.

Moze se re¢i da se pregovaranje podize na visi nivo ¢im obe strane osete eticku ispravnost u pristupu, Sto
moze da dovede do rasta samopouzdanja pregovaraca, a stoga i kreativnijih predloga sa obe strane. U najopstijem
smislu, samopouzdanje se moze odrediti kao sposobnost da se brane licna prava, izrazava licno misljenje, osecanja i
uverenja, na direktan, iskren i primeren nacin postujuéi ista prava drugih ljudi.?? Samim tim, firma koja se vodi
ovakvom politikom dostize konkurentsku prednost u procesu pregovaranja o nekom projektu ostvarujuci povoljniji
polozaj od konkurencije.

5. ZAKLJUCAK

Poslovno iskustvo pokazuje da je potpuna iskrenost i posten odnos najbolja preporuka za ponasanje u
pregovorima. Smatra se da dobar pregovarac treba da se odupre iskuSenju nemoralnih aktivnosti ¢ak i u situaciji kad
komunicira sa strankom ¢ija je iskrenost dovedena u pitanje. Negativni pokazatelji loSe iskomuniciranih pregovora
neminovno vode ka povecanim troSkovima pregovora, povecanim troskovima monitoringa postkomunikacionih
aktivnosti i propustenim prilikama za sve obuhvacene poslovne strane.

Svi navedeni faktori navode na zakljucak da eti¢ki pristup u pregovorima, koji podrazumeva postovanje
moralnih nacela moze doprineti procesu pretvaranja poslovne komunikacije u poslovno partnerstvo, kako u slucaju
odnosa izmedu kompanija, tako i u slu¢aju odnosa kompanije prema potrosa¢ima, te etika moze pozitivno uticati na
konkurentsku prednost u procesu pregovaranja, te je ocigledna prednost nad konkurentima koja je prizvana da
obezbedi dugoro¢ne poslovne odnose.
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