ÁGAZATI PÁRBESZÉD KÖZPONT

HÍRKÖZLÉSI ÁGAZATI PÁRBESZÉD BIZOTTSÁG


Szakmai összefoglaló 

A Central European University kétnapos képzési programjáról

„TÁRGYALJUNK – DE OKOSAN! SZAKSZERŰ ÉRDEKEGYEZTETÉS ÉS ÉRDEKVÉDELEM Munkavállalóknak, munkáltatóknak!” címmel 2005. november 14-15.-én került sor  a Central European University oktatási programjára a Hírközlési Ágazati Párbeszéd Bizottság elektronikai-híradástechnikai szakcsoportjának részvételével.

A képzésnek, melyre  a  2005. november 14-15-én,  két 6 órás blokkban  (egy-egy óra 6o perces) került sor, személyügyi vezetők, munkavállalói érdekképviseletek vezetői, tisztségviselői voltak hallgatói. 

Helyszíne: a CEU Business School székháza: Budapest II. Frankel Leo u. 3o-34. alatti képzőkozpont volt.

 A képzés célja: mivel a  munkavállalói és munkáltatói oldal képviselői fontos szerepet töltenek be a munkaadók és a munkavállalók közötti érdekegyeztetésben, az esetleges problémák, konfliktusok megoldásában erre fel kell készülniük.

A munkaügyi kapcsolatok keretében feladatukat akkor tudják jól ellátni, ha pontosan ismerik a pozíciójukhoz tartozó jogaikat és kötelességeiket. 

Ismerniük kell az érdekképviseleti munka jogi és szervezeti kereteit, át kell tekinteniük a munkavállalói célokat és elvárásokat, meg kell tudniuk ítélni azok jogosságát és észszerűségét. 

Az eredményes tárgyalásokhoz arra is  szükség van, hogy a megismerjék és értsék a munkaadók céljait, gondolkodásmódját, vállalatuk helyzetét és lehetőségeit.
Mindehhez jó kommunikációs készségekkel kell rendelkezniük, hatékony taktikát alkalmazniuk a tárgyalásoknál.
A konfliktushelyzetekben józanul kell tudniuk dönteni és észerű, megvalósítható, az érintettek számára elfogadható javaslatokat tenniük.

Oliser László a CEU Businnes School tanára a „TÁRGYALÁS”-ról tartott előadásában beszélt a közvetlen személyes kommunikációról, a megegyezés feltételezésének fontosságáról, vélemény eltérések kezelésének megoldási módszereiről. 
Bemutattatta milyen kommunikációs stílusokkal, magatartásformákkal találkozhatunk a tárgyalás során, melyek „Erőszakos” (agresszív) – „Határozott” (asszertív) – „Visszahúzódó” (szubmisszív)” típusúak lehetnek, illetve ezekhez társuló képességekről is beszélt. 

A tárgyalás szabályainak tanulmányozását kiemelten figyelmünkbe ajánlotta, mert a tárgyalások eredményességét befolyásolhatja, ha ezekkel a tárgyaló felek tisztában vannak, melyek ezek: 
1. Minden tárgyalásra készülj fel: 90 %-os felkészülés 100 %-os sikert hoz.

2. Minden tárgyalásnak csak egy célja lehet:

Jó megegyezést kötni, de soha ne törekedj a mindenáron való megegyezésre.

3. Közvetlenül a tárgyalás megkezdése előtt tudatosítsd magadban partnered legalább hat jó tulajdonságát.

4. Baráti hangon kezdd mondanivalódat - mosolyogj.

5. Mindjárt az elején késztesd partneredet arra, hogy IGEN-t mondjon.

6. Tárgyalási pozíciódtól függetlenül légy bátor és örömmel vállald a felelősséget.

7. Nem a tárgyalási pozíció számít, hanem az akarat erőssége.

8. Ha ellenféllel tárgyalsz, akkor mielőbb változtasd partnereddé.

9. Mindig emlékezz: problémák nincsenek! Csak esélyek vannak, amelye​ket meg kell ragadnod.

10. Mutass őszinte érdeklődést partnered iránt.

11. Szólítsd nevén partneredet.

12. Őszintén éreztesd partnereddel, hogy kettőtök közül Ő a fontosabb.

13. Soha ne vond kétségbe partnered okosságát és tisztességét.

14. Engedd, hogy partnered kedve szerint beszéljen.

15. Légy jó hallgató.

16. Mutass rokonszenvet partnered gondolatai és kívánságai iránt.

17. Mutass érdeklődést és megbecsülést partnered véleménye iránt. Soha ne mondd partnerednek, hogy nincs igaza.

18. Beszélj olyan dolgokról, amelyek a partneredet érdeklik.

19. Törekedj becsületesen arra, hogy a dolgokat a partnered szempontjából is lássad.

20. Soha ne minősíts, ne vitatkozz. Tárgyalj!

21. Légy tisztességes minden körülmény között.

22. Gyorsan és nyomatékosan valld be, ha tévedtél.

23. Hivatkozz a nemesebb ösztönökre.

24. Szemed legyen mint a sasé, a lehetőségeket gyorsan és biztonságosan ismerd fel.

25. Ne cselekedj mielőtt fel nem ismerted partnered céljait.

A tárgyalásokra való megfelelő felkészülés elősegítheti, hogy azok megállapodással záruljanak. A tárgyalási folyamat tartalma és dinamikája helyzetről helyzetre változik, nem könnyű hát megállapítani, hogy mit kell elsősorban figyelembe venni.

Felhívta figyelmünket, hogy tárgyalások kezdete előtt ezért érdemes lehetőleg gondosan mérlegelni a következő kérdéseket: 
Mik az Ön szükségletei és érdekei? (mit akarunk elérni és miért? Kik azok az emberek vagy felek, akikkel tárgyalni akar? Mik a fő tárgyaló felek dologi, eljárásbeli és lélektani érdekei? Milyen nyomásgyakorló, befolyásoló, rábeszélő lehetőségei vannak? Melyek a tárgyalás témái között a legfontosabb ügyek?  Mely kérdések igényelnek különösen fontos, pontosan behatárolt megállapodást? Van-e Önnek és a többi félnek meghatalmazása a tárgyalásra és a végső döntés meghozatalára? A vitás kérdésekben a felek meghatározott pozíciót foglalnak-e el? Mennyire fontosak az egyes felek érdekei és vitás kérdései? Milyen események, dolgok nehezítik a tárgyalásokat?
Milyen események vagy folyamatok kedveznek a tárgyalások és megegyezések létrejöttének? A vitatott kérdésekre vonatkozó megoldási javaslatok közül melyek vezethetnek IGEN-hez? Milyenek legyenek a tárgyalások fizikai körülményei? Hogyan lehetne kialakítani a megbeszéléseken az engedékeny hangnemet, és hogyan érhető el, hogy a résztvevők kölcsönösen pozitív szándékkal, hozzáállással üljenek le tárgyalni. Hogyan szervezze meg saját csoportját? Milyen tárgyalási stratégiát fog alkalmazni a tárgyalások során?
Fontos átgondolni azt is, milyen konfliktusokkal találkozhatunk a tárgyalások során és hogyan kezelhetjük azokat.

Elmondta, hogy a konfliktus személyek – csoportok - közötti érzelmi feszültség, éles ellentét, amely céljaik megvalósításának különbözőségéből fakad. Ez a különbözőség lehet cél, érték, kapcsolat/érzelem vagy módszer alapú. A konfliktusok eredete, a szervezetek és a társadalom által meghatározott szerepekre, az emberek közötti véleménykülönbségre, illetve az érdek és érték különbözőségekre vezethető vissza.

Sikeres konfliktuskezelés lényege a résztvevők által elfogadható és betartható egyezség létrejötte.

Vázolta, hogy a  tárgyalás eredményességének befolyásolási módja: „a hatalom”. A hatalom (befolyásoló erő) érvényesítésének módjai, ennek használata hatással lehet a tárgyalások eredményességére.
Ezek lehetnek a versengés hatalma, a legitimitás hatalma, a kockázatvállalás hatalma, az elkötelezettség hatalma, a szakértelem hatalma, a szükségletek ismeretének hatalma, a befektetés hatalma, a dicséret vagy büntetés hatalma, az azonosulás hatalma, az állhatatosság hatalma, a rábeszélő képesség hatalma, a  magatartás hatalma, mind együttesen alakítják a tárgyalások hangulatát és eredményességét. 

Tapasztalat, hogy jobban tárgyalunk más érdekében, mint a sajátunkéban, lazábbak és tárgyilagosabbak vagyunk, jobb eredményeket érhetünk el ilyenkor. 

A tárgyalás folyamatának szakaszait Oliser László a következő sorrendben határozta meg: 

· Bizalom és együttműködés kialakítása

· A tárgyalási procedúra, és a játékszabályok megállapítása

· A probléma strukturálása és a tárgyalási terv megállapítása

· A vitás kérdés meghatározása

· A vitás kérdéshez kapcsolódó érdekek és szükségletek meghatározása minden fél részéről

· A vitás kérdés lehetséges megoldási módjainak keresése

· A vitás kérdés megoldására tett különféle javaslatok értékelése:

· A legjobb (optimális) megoldás kiválasztás

· A részmegoldások integrálása-a végső megállapodás megszerkesztés

· A megállapodás végső kidolgozása-részmegállapodások
A tárgyalások végső szakasza a tárgyaló felek között létrejött megállapodás írásba foglalása. A leírt szövegnek világosnak, egyértelműnek és részletesnek kell lennie.

Érdemes ezen a ponton szakértőkkel konzultálni, s megkérni őket, hogy ellenőrizzék, vajon a megállapodás megfelel-e valamennyi jogi előírásnak, nincsenek-e benne félreérthető pontok, stb.

Potykiewicz Tamás előadásában bemutatta, hogy tárgyaló partnerként, ismerniük kell, hogyan gondolkodik a munkaerőről és a bérekről a munkaadó és a munkavállaló? 
Tájékozottnak kell lennie a tárgyaló feleknek arról, milyen a vállalat gazdálkodása, piaci és pénzügyi helyzete, hogyan alakult a vállalati mérleg és a pénzügyi mutatók, mik a  vállalati bérgazdálkodás és a versenyképesség összefüggései. 
Elmondta, hogy a foglalkoztatási költségek, mint a gazdasági versenyképesség meghatározói, a piaci információk és az üzleti tervezés alapelemei.
A foglalkoztatási költségek, mint a hatékony humánerőforrás gazdálkodás mérőszámai, mint a gazdasági versenyképesség és a piaci információk meghatározói. 

A foglalkoztatási költségek a termelési költségek része, közvetett vagy közvetlen beépülése a termékek árába megtörténik.  
A munkaerő minőségének, illetve mennyiségének meghatározója a  munkaerőpiac, lokális és regionális kiterjedésének és működésének alapeleme.

OECD országok és Magyarország 2004. évi adata: a munkabért terhelő közterhek és a munkabér aránya a vállalkozó esetében


OECD átlag:



36,51%


Magyarország átlag:


45,80%


(Magyarország 2004-ben 30 országból a 4. helyen)


A munkaerő minőségének, illetve mennyiségének meghatározója: 

-  A magyarországi munkaerőköltség színvonala gazdasági ágazatonként különbözik.
-    Különböző a technológiai fejlődés és az élőmunka igény meghatározottsága.
· Fontos a tudás és szakmai kvalifikáltság összhangja.
· Jövedelmezőség és a munkaerő összefüggése
· Gazdaságilag fejlett, illetve elmaradott területek
· Vásárlóerő paritás, kereskedelmi árfolyam összehasonlítása
· Üzleti tényezők, infrastruktúra és erőforrások,

· Tipikus és atipikus foglalkoztatási formák,

     - A magas munkaerőköltség akadálya és gátja a foglalkozatási módok (pl. részmunkaidő) elterjedésének.

A foglalkoztatási költségek, mint piaci információk és az üzleti tervezés alapelemei, tényezői: 
- Versenypiac – munkaerőpiac,

- A foglalkoztatási költségek, mint promóciós és marketing költségek,

- A munkaerőköltségek (élőmunka költségek) az üzleti tervezés alapinformációi,

- A munkaerőköltségek fix és változó elemei az üzleti terv megvalósulása nyomán.

A munkaügyi kapcsolatok, mint a vállalkozás költségszerkezetének alakítója működik. 
„A munkáltató tárgyalóereje megegyezik azzal az aránnyal, amennyivel az érdekképviseletek által igényelt foglalkoztatási költségek változását vissza tudta szorítani, míg az érdekképviseletek tárgyalóereje megegyezik azzal az aránnyal, amennyivel a munkáltató foglalkoztatási költségeit meg tudta változtatni.”      (idézte Neil Chamberlaint)

Potykiewicz Tamás előadásában szólt még a szakszervezet, az üzemi tanácsok jogai közötti különbségekről és összefüggésekről, a szociális keretek elosztásáról, a sikeres tárgyalás kommunikálásáról és a konfliktushelyzetek feloldásáról, a sztrájkhelyzetek elkerüléséről vagy az annak következtében létrejött károk felméréséről és enyhítéséről. 

Sinkó János a Gazdasági Rádió igazgatója előadásában arról beszélt mi történik a tárgyalóasztaloknál: 

Hogyan befolyásolhatja a közös szocializáció, a közös tradíció, a közös normák a közös nyelv, a közös gondolkodásmód, „az egy hullámhosszon vagyunk” helyzet a tárgyalások eredményességét.

Milyen taktika és viselkedés, tipikus tárgyalási feladatok és tárgyalási helyzetek lehetnek. Miért szükséges a sikeres tárgyaláshoz a másik fél céljainak és érdekeinek átgondolása is, a  célok megfogalmazása, a tárgyalási stratégia megtervezése és érvényesítése. Melyek a  megegyezésre való törekvés módszerei és a tárgyalási technikák konfliktusoknál,  kritikus helyzetekben. 

Kiemelte, hogy a kutatói tapasztalatok szernit a vezetői sikerek 20% a értelmi és/vagy technikai tényezőkön, 80% az érzelmi inteligencia témakörébe tartozó tényezőkön múlik

A tárgyaló csoportok tagjaiként, tudni kell hogyan szerezzünk információt, hogyan mondjuk el a véleményünket, fejtjük ki az álláspontunkat? Mi a hatékony kommunikáció a munkavállalókkal és a munkaadókkal.

Melyek a kommunikációs csatornák és módszerek,  hogyan kommunikálok én?  Milyen módszerek vannak  a kommunikációs készségek fejlesztésére?  A készségeket  3 nagy csoportben foglalta össze: 
- teljesítmény elv, önbizalom, elköteleződés

- a hatás gyakorlás, politikai tudatosság, empátia

- stratégia, konceptuális gondolkodás, információs bázis

Bemutatta, hogy a hatékony kommunikációhoz fontos a személyiségi különbségek ismerete, hogy a - négy „JUNGI Alaptípus” a hűvös-kék, a tűzvörös, a nap-sárga és a fűzöld -  hogyan viselkedik, ha jó napja van, és ha rossz napja van, és mely tulajdonságok jellemzik az ilyen típusú egyént.  
Sinkó János kiemelte, hogy a hatékony kommunikációhoz elengedhetetlen hogy szinkronban legyünk a környezettel, fontos a véleménygazdák és az egyéni kreativitás szerepe, a visszacsatolás elengedhetetlen, és a teljesítmény értékeléséről nem szabad megfeledkezni. 
A kétnapos tanfolyam, melynek minden előadója magas színtű, élvezetes előadásban mutatta be témakörét a résztvevők számára sok hasznos ismeretet adott.
A jövőben a képzésen részt vett személyek a munkaügyi kapcsolatok keretében - akár munkáltatói, akár munkavállaló képviselőként kerülnek a tárgyaláson résztvevők körébe - a tanultak alapján végiggondolják annak minden vetületét és így hozzájárulhatnak a munkahelyi vagy ágazati színtű tárgyalások sikeréhez.
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