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Korzysci z zastosowania metody Mutual Gains Bargaining (MGB)
W procesie negocjacji ze zwigzkami zawodowymi

Plan prezentacji

« Standardowe podejscie do negocjacji pracowniczych - negocjacje
pozycyjne

 MGB - negocjacje wspolnych korzysci

* Rola zaufania w procesie MGB

« Studium przypadku - negocjacje metodg MGB

« Jak wykorzysta¢ metodologie MGB w dobie niepewnosci zwigzanej
z epidemig COVID-19

Dzielimy sie wiedzg



GBI | _
Pozycyjne podejscie do negocjacji pracowniczych

* Mechanizmy negocjacji pracowniczych ograniczajg mozliwosc
uczenia sie organizacji, powodujg nieufnosc | sprowadzajg sie do
powtarzania okreslonych rytuatow.

* Formuta wszczecia sporu zbiorowego przez zwigzki zawodowe
zaczyna sie od przedstawienia zadan - czyli stanowiska
wymuszajgc na pracodawcy odniesienie sie do stanowiska bez
zastanawiania sie jakie sg rzeczywiste potrzeby zarowno
pracownikow jak | pracodawcy.

* Formuty protokotow rozbieznosci wystepujgce w praktyce rokowan
zbiorowych skupiajg sie na przedstawianiu przez strony swoich
stanowisk.

Dzielimy sie wiedzg



GBI Negocjacje pozycyjne

Global Business lntelligencé

Negocjacje pozycyjne, zwane takze konfrontacyjnymi to
procesy, w ktorych jednej stronie zalezy przede wszystkim
na zaspokojeniu witasnych potrzeb, bez wzgledu na
istnienie interesow drugiej strony.

Dzielimy sie wiedzg



GBI Negocjacje pozycyjne wady

Global Business Intelligencé

Negocjacje pozycyjne sg obarczone licznymi wadami:

* rozmowy trwajg bardzo dtugo | wcigz sie przeciggaja,
« prowadzg do pogorszenia relacji interpersonalnych,
» czesto konczg sie wymuszonym kompromisem,

* wypracowane porozumienie rzadko kiedy jest korzystne
dla obu stron.

Dzielimy sie wiedzg



GBI Fisher/Ury — ,Dochodzgc do TAK” [1]

Global Business lntelligencé

Metoda zaprezentowana przez autorow skupia sie na 4 punktach
procesu negocjaci

Oddziel ludzi od problemu.

Skoncentruj sie na interesach, a nie stanowiskach.
« Wytworz wiele wariantow rozwigzania.

* Nalegaj na stosowanie obiektywnych kryteriow.

Dzielimy sie wiedzg



MGB (Mutual Gains Bargaining)
GBI Partners Negocjacje wspolnych korzysci

Mutual Gains Bargaining (MGB) to podejscie do negocjacji zbiorowych zaktadajgce osiggniecie
porozumienia dobrego dla obu stron na zasadzie wygrany - wygrany

Standardowe negocjacje Szukanie najlepszych rozwigzan

* Negocjatorzy trzymajq sie « Negocjatorzy sg zachecani do
prezentowanych stanowisk prezentowania interesow, pozostawiajgc
ukrywajgc rzeczywiste interesy. otwarte kwestie rozwigzan.

« Poniewaz partnerzy nie ufaja

sobie wzajemnie, nie dochodzi do Dzigki temu pozycje negocjacyjne

ujawnienia potrzeb, stad nie pozostajg ,na boku”, a strony moga
mozliwe jest znalezienie poszukiwacC nowych innych rozwigzan

rozwigzan nurtujgcych strony. nurtujgcych je problemow.

Dzielimy sie wiedza



: Global Bhsihess lntelligencé

Zaufanie jako dobra wola
« Definicja
— Pozwala ujawni¢ swoje stabe punkty
w obecnosci drugiej strony
Z zatozeniem, ze nie zostang one
wykorzystane przeciwko nam
— Ma miejsce w sytuacji, kiedy ujawnienie
informacji bedzie miato negatywne
konsekwencje dla ujawniajgcego

w przypadku wykorzystania w sposob
niezamierzony przez drugg strone

 Wplyw

— Utatwia przeprowadzenie transakgcji

Rola zaufania w procesie MGB

Zaufanie jako przewidywalnosé
« Definicja
— Mozliwosc¢ przewidzenia w jaki sposob
w konkretnej sytuacji zachowa sie partner
negocjaciji
— Oczekiwanie, ze druga strona bedzie dgzyta
do realizacji swoich interesoéw (potrzeb)

 Whplyw
— W kazdej sytuacji uczestnik negocjacji
wybiera racjonalne dziatania
— Strony majg przekonanie, ze w takiej

sytuacji bedg w stanie zareagowac
w kazdej sytuacji

Dzielimy sie wiedzg

Source: R. Friedman; ,,Mutual Gains Bargaining”.



GB' Global Business Intelligence ROIa‘ ZananIa W proceSIe MGB

Zbudowanie zaufania jest wymagane przed
rozpoczeciem procesu negocjacji opartych
na metodzie MGB.

* Mozliwe przeszkody
— Przeszte doswiadczenia

— Reakcje stron w trakcie negocjacji podwazajgce wzajemne
zaufanie

Dzielimy sie wiedzg

Source: R. Friedman; ,,Mutual Gains Bargaining”.



GBI Partners Studium przypadku - Tto historyczne

* W 2009 zostat podpisany nowy ukfad zbiorowy pracy
— Redukcja wynagrodzenia
— Ograniczenie przywilejow pracowniczych

* Przez kilka lat negocjacje ptacowe konczyty sie sporami zbiorowymi
| porozumieniami podpisywanymi w ostatniej chwili, kiedy obie strony
przyparte do muru wypracowywaty kompromisy, z ktorych zadna ze
stron nie byta w petni zadowolona

« Zte relacje miedzy zarzgdem z zwigzkami zawodowymi

Dzielimy sie wiedzg
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Global Business Intelligence

Dzielimy sie \

Przedstawiciele
zaktadu

Przedstawiciele
zaktadu i centrali
firmy

Przygotowanie
do negocjacji

Uzyskanie mandatu

Renegocjacja mandatu

Zgodne z
mandatem
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porozumienia
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porozumienia

Studium przypadku -
Proces dochodzenia do porozumienia
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( GBI Studium przypadku
Global Business Intelligence DefInICJa prObIeméW _ Zak*ad praCy

Problem / temat do rozwiazania Priorytet

Rozwigzanie problemu luki demograficznej wsréd pracownikow na wySsoKi
stanowiskach robotniczych (40% stanowig pracownicy ze stazem ponizej
10 lat, 60% pracownicy ze stazem powyzej 25 lat).

“ | Reorganizacja systemu ptac - ramach jednego stanowiska dysproporcje wysoki
wynagrodzenia przekraczajg niejednokrotnie 50%, brak odzwierciedlenia

poziomu kompetenciji lepiej zarabiajgcych pracownikow.

Przycigganie nowych pracownikow. Zmniejszajgce sie bezrobocie oraz sredni
coraz silniejsza konkurencja ze strony powstajgcych nowych firm.

Brak elastycznosci zatrudnienia. Pomimo sezonowosci produkcji zaktad sSredni
nie korzysta z ustug agencji pracy tymczasowej.

"5 Wprowadzenie systemu motywacyjnego. b. wysoki
Dzielimy sie wiedza



‘ GBI Studium przypadku
Global Business Intelligence Deﬂnlcja problemc’)w _ ZWIaZkl Zawodowe

Problem / temat do rozwiagzania

Powigzanie ptacy ze stanowiskiem pracy. wysoki
Z Zwiekszenie dodatkow za prace w systemie czterobrygadowym, w nocy, WYySOKi
w niedziele i Swieta.

Wprowadzenie systemu motywacyjnego uzaleznionego od wynikéw pracy. $redni
Uzaleznienie podwyzki od wynikéw pracy:. $redni

51| Wygospodarowanie srodkow na odprawy dla schorowanych pracownikow niski
| uruchomienie programu dobrowolnych odejsc.

n Rozwigzanie problemu nadgodzin / urlopéw w sezonie letnim. niski

Powyzsza tabela powstala po sesji burzy mozgow prowadzonej przez dyrektora ds.
personalnych wraz z liderami zwigzkowymi.

Dzielimy sie wiedza



(GBI R, Studium przypadku
Global Business Intelligence Wspélne ZeStaWienie prOblemC’)W

Problem opisany przez pracodawce Problem opi orzez zwiazki zawodowe

Rozwigzanie problemu luki demograficznej wsrod Wygospodarowanie srodkow na odprawy dla
pracownikow na stanowiskach robotniczych (40% schorowanych pracownikow i uruchomienie programu
stanowig pracownicy ze stazem ponizej 10 lat, 60% dobrowolnych odejsc.

pracownicy ze stazem powyzej 25 lat).

Reorganizacja systemu ptac - w ramach jednego Powigzanie ptacy ze stanowiskiem pracy.

stanowiska dysproporcje wynagrodzenia przekraczajg

niejednokrotnie 50%, brak odzwierciedlenia poziomu

kompetencji lepiej zarabiajgcych pracownikow.

Ao Tor=1al =N a[0) Aol aW o] = Telo) Vo || AN VAVA D ICI RV IETCRSI I Zwiekszenie dodatkow za prace w systemie
bezrobocie, oraz coraz silniejsza konkurencja ze czterobrygadowym, w nocy, w niedziele i swieta.
strony powstajgcych nowych firm. Gtéwny powod

odejsc¢ to praca na zmiany.

Sl QIR ordp (ool 1igUle (a1 CTal MR =lolnal I [o R I=YAe g [o)/oE [l ROZWigzanie problemu nadgodzin / urlopéw w sezonie
produkcji zaktad nie korzysta z ustug agencji pracy letnim.

tymczasowe)j.

Wprowadzenie systemu motywacyjnego. Uzaleznienie podwyzki od wynikéw pracy
Wprowadzenie systemu motywacyjnego
uzaleznionego od wynikow pracy.



GBI Partners Studium przypadku

Wynik negocjacji 20151 2016

Problem Rozwigzanie | Rozwigzanie
zastosowane |zastosowane
w roku 2015 | w roku 2016

Luka demograficzna, program odejsc¢
dobrowolnych dla starszych pracownikoéw.

Luka demograficzna, program przyciagania
mtodych pracownikow.

Reorganizacja systemu ptac.
Wprowadzenie systemu motywacyjnego.
Elastycznos¢ zatrudnienia.

Dzielimy sie wiedzg
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Studium przypadku

Wybrane komentarze po zakonczonych negocjacjach

., Udalto si¢ zatatwic¢ sytuacje takq, ze w tej firmie od lat byta przepas¢ placowa
miedzy zawodami mtodzi mieli roznice placy miedzy starszymi bardzo duzq i te
kominy narastaly. A teraz przystgpilismy do negocjacji zatatwic temat, zeby
wreszcie zrownac te stawki i zaczqc¢, zaczqc placic pienigzki nie za to, Ze sie chodzi
do pracy, czy za staz pracy, tylko za to co pracownik na danym stanowisku robi.”

., Iym razem przystepujgc do negocjacji chcielismy, i strona zarzqdu i strona
zwigzkowa, powiedzie¢ sobie czego oczekujemy i do czego dgzymy. W innych latach
inaczej bylo, byto tak, ze stawialismy warunki od razu, strona zarzqdu stawiata
warunek ,,tu i teraz tyle”, a zwiqgzki stawialy znowu swoj warunek, Ze mamy do
osiggniecia tyle i ani kroku w te strone ani w te strone. (...) Teraz nie mowilismy od
razu o pienigzkach, tylko mowilismy co ma byc efektem tych negocjacji.”

wWiedzielismy, ze zaloga Zle, Zle patrzyla na to. (...) Wiedzielismy, Ze bedzie opor ze
strony starszych pracownikow. Co efektem tego nawet bylto, zZe ludzie si¢ zaczeli
wypisywac ze zwiqgzku. Ale wiedzielismy, Ze to musimy zrobic, ze to w perspektywie
przyniesie nam jakies efekty i widzimy, ze to faktycznie te efekty przyniosto.”

., Wprowadzenie taryfikatora. Takiego wyniku nie mielismy nigdy. Po
raz pierwszy w historii tej firmy, w bardzo jasny i przejrzysty sposob
podane sq stawki na stanowiskach robotniczych. 1o jest olbrzymi
sukces i powiedzialabym przetomowe podejscie do sposobu
uporzgdkowania stawek.”

., Nie spodziewatem sie, Ze spotkanie ze zwigzkami moze przebiegac
w milej atmosferze.”

W stosunku do lat poprzednich to negocjacje przebiegaly bardzo
sprawnie, byly bardzo dobrze zorganizowane (...) przebiegaly
w spokoju w tonie rzeczowych dyskusji.”

Dzielimy sie wiedza



Studium przypadku
GB' Global Business Intelligence WnIOSkI - zréd+a SUKCGSU

« Zastosowanie metodologii MGB | ADR w procesie
rozwigzywania sporu

« Zmiana na stanowisku dyrektora ds. pracowniczych, ktory
potrafit zbudowac relacje ze zwigzkami zawodowymi

« Otwarta postawa liderow zwigzkowych
« Budowanie wzajemnego zaufania

Dzielimy sie wiedzg



GBI ther
Negocjacje MGB - a COVID-19 - gdzie szukacC

« Czas kryzysu mozna
wykorzystac do:
— Zdefiniowania od nowa relacji ze
ZwWigzkami zawodowymi -
odzyskania/wypracowania
Zagrozenie Szansa wzajemnego zaufania

— Rozwigzania starych problemow

— Spojrzenia na nierozwigzane
sprawy z innej perspektywy

Dzielimy sie wiedza



Negocjacje MGB - a COVID-19

GBI f _ . ,
Global Business Intelligence — g dZIe Szu kaC

» Bezpieczenstwo I higiena pracy

— Organizacja miejsca pracy

— Obowigzki pracownikow i pracodawcy
« Sposob wykonywania pracy

— Telepraca

— Zmiana regulamindw pracy

* Zmiana sytuacji makroekonomicznej
— Whptyw kryzysu na wyniki przedsiebiorstwa
— Zmiany na rynku pracy
— Zmiany zachowan konsumenckich

Dzielimy sie wiedzg



Dziekuje za uwage

Dzielimy sie wiedzg



