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DISC METODA — PROCENITE TIP LICNOSTI SAGOVORNIKA

Pregovaranje je proces na osnovu koga dve ili viSe strana prevazilazi odredene medusobne
razlike. Pregovaranje se smatra vestinom koja karakteriSe nas zivot bas zbog svoje Ceste
frekventnosti u svakodnevnim situacijama sa kojima se pojedinac susrece (kupovanje
nekretnina, razgovor za posao, sklapanje privatnih i poslovnih dogovora). Ukoliko su sve
pregovaracke strane zadovoljne ishodom onda te pregovore mozemo smatrati uspesSnim.
Pregovorima se postizu najprihvatljivija reSenja pri reSavanju konflikta interesa. Nametanje
iskljuCivo vlastitih interesa i nemoguénost savladavanja razlika ne moze se smatrati
dogovorom.

Pregovaranje je kompleksan proces, dobra strategija prilikom procesa pregovara je od
izuzetne vaznosti i Cine je precizno definisani ciljevi, metodologija pregovaranja, segmenti o
kojima je moguce pregovarati i nacini za postizanje kompromisnog reSenja.

Pre samog procesa pregovaranja od izuzetne vaznosti je priprema koja obuhvata sledece
korake:

- procena druge strane

definisanje ciljeva koje zelimo da postignemo

- odredivanje tacke ispod/iznad koje prilikom pregovora ne idemo
- mentalna priprema

PregovaracCke vestine pospeSuju izgradnju boljih odnosa medju ljudima kako na licnom tako
i na poslovnom planu. U cilju Sto uspesnijih pregovora potrebno je ukloniti sve moguce
smetnje koje mogu postati ozbiljna prepreka. Stereotipi i predrasude vezane za pol, versko
opredeljenje, nacionalnost, godiste, imovinsko stanje su samo neke od stavki koje ne bi
trebalo da uti¢u na rad dobrih pregovaraca koji su spremni da prihvate razliitosti.

DISC metod u prepoznavanju tipova licnosti

Zahvaljujuéi Metodi utvrdivanja i prepoznavanja osobina li¢nosti (DISC) mozemo bolje da
razumemo ponasanja u poslovnom Zivotu i da pospeSimo medusobnu komunikaciju. DISC
metod klasifikuje li¢cnosti prema bojama: crveni, plavi, zuti i zeleni tipovi.

Crveni ljudi su ljudi od akcije, usmereni na postizanje ciljeva, vrlo efikasni i dobro
organizovani. Ne plase se konkurencije. Ona ih podsti¢e na stvaranje novih uspeha.

Zuti su bazirani na odnose, brzo se upustaju u projekte, motiviSu i inspiriSu ostale oko
sebe.

Plavi su detaljisti, perfekcionisti, veoma dobro oganizovani, skloni su ka brzom resavanju
problema.

Zeleni su ljudi od poverenja, nekonfliktne licnosti, veoma prijatni i ljubazni.
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Crvene lako prepoznajemo po liderstvu, Zuti zele da budu u centru paznje i usmereni su na
meduljudske odnose, plavi vole egzaktne brojke- Excel, dok zelene odlikuje velika paznja i
empatija ka drugim ljudima. Zahvaljuju¢i DISC metodu imamo uvid kako odredeni tipovi
licnosti komuniciraju, Sta je za njih vazno i na koji nacin je najbolje da im pristupimo.

Crveni: Dominantnost (Dominance) ORAO

Osoba spremna na izazove, prepuna samopouzdanja, ne bira reci, usmerena na
ostvarivanje rezultata. Modeli ponasanja: Sire rezonovanje slika, rado prihvata izazove,
konkretan.

Zuti: Uticajnost (Influence) PAPAGAJ

Osoba sklona vrsenju uticaja na druge i gradenju meduljudskih odnosa. Modeli ponasanja:
optimizam, entuzijazam, voli saradnju i paznju ljudi oko sebe.

Zeleni: Postojanost (Steadiness) GOLUB

Ova osoba se fokusira na iskrenost, saradnju i poverljivost. Modeli ponasanja: smiren
pristup, smireno ponasanje, pruza podrsku i usluznost.

Plavi: Saglasnost (Compliance) SOVA

Ovakva osoba je fokusirana na kvalitet, pravilnost, tacnost, kompetentnost. Modeli
ponasanja: nezavisnost, objektivno sagledavanje stvari, detaljista, voli da je u pravu.

Vezba: Procenite ljude iz vaseg okruzenja

Uputstvo: Odaberite barem tri osobe i napisite koja su oni ptica.

Osoba Ptica




