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Sta je komunikacija?

o Komunikacija je jedna od osnovnih
kompetentnosti uspeSnih ljudi i obuhvata
sposobnost slanja 1 primanja informacija i
prenoSenja I razumevanja tudih misli,
osecaja I stavova

o Efektivna ‘komunikacija pocinje
uocavanjem cinjenice da niko ne doZivljava
svet na isti nacin i da pogledi drugih mogu
biti isto toliko ispravni, mozda cak i
Ispravniji od naseg

o Komuniciranjem ljudi koordiniSu svoje
aktivnosti sa drugima

o Sposobnost komunikacije na vise jezika je
vazna U svakom poslu i kompanijama moce
da obezbedi prednost koja im je neophodna
da bi bile uspesne na konkurentnom trzistu K@M
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Problemi u komunikaciji

o Mnoge aktivnosti se uspesno ili neuspesno
zavrSavaju  zbog  kvaliteta  procesa
komunikacija

o Vecina modela komunikacionog procesa je
bazirana na dve osnovne komponente
modela psihologije ponaSanja: stimulus —
odgovor

o Posiljalac ima jednu ideju ili percepciju,
koju kodira u poruku

o Poruka se dekodira od strane primaoca,
koji obezbeduje povratnu spregu
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Osnovni problem sa transmisionim modelom
komunikacionog procesa je da on Kkreira
pogresan utisak da je efektivna komunikacija
,,Jednostavno® stvar pazljivog pakovanja ideja

To znaCenje ne prenosi, ve¢ se znaCenje za
posiljaoca prenosi preko pet cula, odnosno
gledanjem, sluSanjem, dodlrlvanjem
mirisanjem ili probanjem

Poruka preneta licem u lice moze biti
interpretirana drugacije nekog neke reci prenete
putem telefona ili pismeno

Kako je primalac poruke odgovorio je mnogo
bolji indikator onoga Sta je saopSteno od onoga
Sto smo rekli ili sto smo mislili da smo rekli




Vrste komunikacije

o Razlikujemo nekoliko oblika
komunikacija:

— intrapersonalna
komunikacija;

— interpersonalna
komunikacija;

— grupna;

— organizacijska komunikacija

o Intrapersonalna komunikacija je a
komunikacija koju subjekt obavlja sa samim
sobom, odnosno to se odnosi na komunikaciju
osobe sa Svojim unutrasnjim ja, seéanjima, ))) ( ((

utiscima koji imaju uticaj na njegovu percepciju
okruzenja, ali i na njega samog




o Interpersonalna komunikacija se odvija

- | izmedu dve ili viSe osoba na sastanku ili u
’ toku razgovora, pri ¢emu se uspostavljaju
| odnosi  koji  imaju  obelezja  namere,

o¢ekivanja, uticaja ili kontrole

Ova komunikacija zavisi od poznavanja
pravila upotrebe verbalnih 1 neverbalnih
znakova, prepoznavanja poruke koja se prima
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o Sam termin ,,grupna komunikacija“ govori o
tome da se radi 0 komunikaciji izmedu dve ili
viSe grupa (formalnih i neformalnih)

o Osnovna obelezja grupe se ogledaju u tome
da li su njeni c¢lanovi okupljeni oko
zajednickog cilja ili drugacije povezani
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Masovna komunikacija podrazumeva veliki
broj  ucesnika koji ucestvuju u
komunikacionom procesu

Ona se realizuje putem medija, odnosno
sredstava masovne komunikacije (telefon,
radio, televizija, internet)

Masovna komunikacija je javna 1 njena
sadrzina je pristupac¢na svima

Pisana poslovna komunikacija predstavlja
direktno 1 individualno  sredstvo za
ostvarivanje  poslovnog kontakta putem
pisanih dokumenata
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Pisana poslovna komunikacija se moze
svrstati u nekoliko grupa: informativna pisma,
strogo poslovne dokumente, neformalna pisma,
razmena poruka, pisma — izvestaji, pisma u
kojima se trazi donacija ili pomo¢ za odredeni
projekat, pisma — zahvalnice, pisma odbijanja,
pisma — pozivi (na predavanje, konferenciju i
slicno), komunikacija sa zaposlenlma (pisma,
obavestenja, izvestaji, priru¢nici, bilteni

Prednosti pisane poslovne komunikacije su:
a) Dokumentovanost informacija;

b) Dokazna vrednost informacija u
vidu dokumenta;

c) Preciznost informacije

Pisana informacija se daje u obliku pisanog
akta koji se moze jednostavno cuvati |
arhivirati




o Organizacija ili pojedinac, koji ¢uva velike
koli¢ine pisanih obavestenja mora oformiti
poseban sistem njihovog ¢uvanja, kako bi se
dokumenti mogli da pronadu u kratkom roku
I koriste u radu

o Pisana informacija treba da bude precizno
napisana

o Primalac ne sme da ima nikakvih dilema kada
je u pitanju preciznost informacija koje mu
posiljalac Salje

o Nedostaci pisane poslovne komunikacije su:

a) Relativna sporost obavestavanja;
b) Manja privatnost obavestavanja;
c) Manja pouzdanost obavestenja;
d) Obzirnost i takti¢nost;

e) Urednost i estetski izgled pisanog
dokumenta;

f) Upotreba odredenog oblika jezika;

g) Preciznost izrazavanja




Usmena komunikacija se preferira zato
Sto je ona brza, spontana i obogacena
neverbalnim signalima

Ona je prisutna u komunikacijama jedan
na jedan ili kroz sastanke sa nekoliko
ljudi ili kada neko komunicira sa vise
ljudi na konferenciji

Kako organizacija nastavlja da raste,
nezvanic¢ni sistem komunikacije pocinje
da pokazuje ogranic¢enja

Resenje je u razvoju formalnijih sistema
informisanja  (pisane ili elektronske
komunikacije)




o Znacajan tip komunikacije u organizaciji
je neverbalna komunikacija, odnosno
govor tela

.. .. . .. .. Nowrbalaa komunlbacha a0

o Rec1 u porucl Imaju manji znacaj za MUSKARCI =
posiljaoca od odgovaraju¢ih neverbalnih
simbola koje ih prate

o Oni ukljuCuju jacinu glasa, izraz lica,
polozaj tela i pojavu i ostvaruju snazan
uticaj prilikom komunikacije licem u lice

o U komunikaciji licem u lice, potrebna je
ostrina cula kako bi se otkrilo da li
ostvarujemo vezu ili je gubimo




Ostrina ¢ula ima svoju ulogu i u telefonskoj
konverzaciji i u pisanoj komunikaciji

Informaciona tehnologija je promenila mnoge
aspekte  komuniciranja unutar i izvan
organizacija

E-mail omogucava elektronsko slanje poruka,
koji takode treba da bude napisano prema
standardima poslovne komunikacije (tacno,
jasno, bez slovnih gresaka, bez uvreda)

U elektronskoj komunikaciji  upotreba
iskljuc¢ivo  velikin  slova smatra se
elektronskom nepismenosS¢u, a upotreba
nekih reci ispisanih svim velikim slovima u
tekstu koji se sastoji od malih slova tumaci se
kao vikanje
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Video konferencije omoguc¢avaju ljudima na
velikoj udaljenosti da drze sastanke

Intranet — interna verzija Interneta omogucava
ljudima unutar jedne organizacije da brzo
razmene specificne informacije organizacije i
svi zaposleni ¢e dobiti identi¢nu informaciju

Elektronska komunikacija je omogucila brzu
razmenu ideja i brzo dobijanje povratnih
informacija

Cuvanjem dobijene informacije na virtuelnom
disku, primalac ili posiljalac se ne zatrpavaju
arhivama papira




Upravljanje komunikacijom ,,jedan na

jedan*

o U upravljanju komunikacijom “jedan
na jedan” je veoma vazno izabrati
pravi  medij za komunikaciju
(usmena i pisana komunikacija)

o Zatim je veoma vazno kako slusamo -
sagovornika i kako se pruzaju g
efektivne povratne informacije ,-./, T

MCITE DA 56 D,
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o Istrazivanja pokazuju da menadZzeri f \ b

uglavnhom daju prednost usmenoj s

komunikaciji u odnosu na pisanu, jer

Im omogucava da primate i procene

neverbalnu komunikaciju koja prati

govor tela, izraze ica i karakteristike

glasa

o Usmena komunikacija ne treba da se
koristi za prenosenje svih poruka, i u
tom slucaju kratak dopis ili
elektronska posta su bolji medij za
komunikaciju




S obzirom na to da se elektronskoj posti
moze pristupiti preko telefona, laptopa
ili webmail-a, menadzeri mogu da
odrzavaju kontakt u bilo koje vreme i
mogu da ostave poruku, koju primalac
sutradan moze da procita, pogotovo ako
je poslata van radnog vremena

Nedostatak elektronske poste se
ogleda u nedostatku formalnog tona i u
tome S§to ne pruza uvid u neverbalne
znakove pa se poruka moze Cesto
pogresno protumaciti

Vecina menadzera smatra da su dobri
sluSaoci, a zapravo oko 25% pamte
onhoga sto ¢uju

ReSenje  za  smanjivanje  “loSeg”
slusanja:

a) potrebno je sacekati deset
sekundi pre nego Sto se
odgovori

b) potrebno je postavljati pitanja
kako bi bili sigurni da
razumemo namere
sagovornika




Povratne informacije mogu da budu
konstruktivne i destruktivne

Konstruktivne informacije se pruzaju s ciljem
da budu od koristi, da nekom pomognu da se
popravi ili da ga ohrabre

Destruktivne informacije su one koje sadrze
Kritiku, pri ¢emu ne postoji nikakva namera da
budu Kkorisne i1 na destruktivne povratne
informacije Sefova, 98% zaposlenih reaguje
verbalnom ili fizickom agresijom




Upravljanje komunikacijom sa celom

organizacijom

o Komunikacioni kanali su Seme u
organizacionoj  strukturi  putem  kojih
informacije teku od jedne do druge osobe ili
izmedu radnih celina

o Za kvalitetne komunikacije je u prvom redu,
odgovorna organizacija

Struktura organizacije se moze poboljsati
postupcima:

a)odredivanja kanala komunikacija,

b)preciziranjem duznosti [
odgovornosti ucesnika,

c)smanjenjem broja kanala na
potreban obim




Komunikacioni kanali su direktno u vezi sa
organizacionom strukturom

Organizaciona struktura koja je hijerarhijski
formalna je takva da se tacno zna ko koga
izvesStava, nadgleda i $ta su ¢ije odgovornosti

Oficijalne linije autoriteta su strogo postavljene
I informacije se kre¢u putem tih linija

Matri¢ne organizacije su takve da se wvrsi
direktno izvesStavanje ka razli¢itim poslovnim
jedinicama

Organizaciona struktura moze Dbiti visoka sa
dosta zaposlenih rasporedenih po vertikalama
ili ravna, sa dosta nivoa rasporedenih
horizontalno




Ravna organizaciona struktura ubrzava protok
informacija, a samim tim i efikasnost internog
komuniciranja

Informacije mogu putem kanala da se prenose:
naviSe, nanize, horizontalno, dijagonalno i
putem mreze

Komunikacija naviSe bitna je za zaposlene koji
su u direktnoj vezi sa proizvodima, korisnicima
usluga ili servisima

Sistem informisanja je razlicit I krece se od
periodiCnog izveStavanja, preko sastanka |
prezentacija do svakodnevnog referisanja




Komunikacija nanize podrazumeva
prenoSenje informacija i radnih zadataka od
viSih ka nizim nivoima

Horizontalna  komunikacija  postoji u
organizacijama u kojima su poslovne funkcije
odvojene 1 nezavisne i tamo gde odeljenja
malo saraduju

Dijagonalna komunikacija nastaje kada se
putem projektnog zadatka poveze vise nivoa u
organizacionu strukturu

Komunlkacua se moze odvijati izmedu dVOje
ljudi, ali Cesto se odvija i izmedu vise
pojedinaca i vecih grupa




Komunikacione mreze se mogu pruzati
vertikalno, horizontalno i eksterno

Vertikalne veze obuhvataju neposredne
nadredene  ili  podredene,  nadredene
nadredenih i podredene podredenih

Horizontalne obuhvataju ljude u istom
odeljenju i ljude u razlic¢itim odeljenjima na
istom hijerarhijskom nivou

Eksterne  mreze obuhvataju  kupce,
dobavljace, agencije, prijatelje itd

U  poslovnim  odnosima  neformalni
komunikacioni kanali c¢esto su mnogo
aktivniji od formalnih koji slede zvani¢nu
organizacionu strukturu




Informacije se ovim putem prenose i putuju
mnogo brze nego obicno, ali takode u slucaju
losih odnosa moze nastati i blokada
nepovoljna po poslovanje organizacije

Informacioni  ,,grozdovi“  predstavljaju
naj¢e$¢i nacin neformalnog komuniciranja u
kompanijama

Neka istrazivanja pokazuju da grozdovi
predstavljaju najsnazniji izvor informisanja za
vecinu zaposlenih

U velikom broju preduzeca jos uvek je
zastupljen tradicionalni nacin komuniciranja
izmedu nadredenih i podredenih, koji, zapravo
I ne podrazumeva komunikaciju




Naime, u takvim preduzecima
komunikacija se svodi na izdavanje
naredenja od strane nadredenih i davanje
izvestaja od strane podredenih

Medutim, pod komunikacijom se u
savremenim  uslovima  podrazumeva
razmena misljenja i ideja zaposlenih, bez
obzira da li su oni u podredenom ili
nadredenom odnosu prema sagovorniku

Nekoliko metoda elektronske
komunikacije (elektronska posta, onlajn
forumi za diskusiju, video prenos
sastanaka, masovno slanje govorne poste)
omogucavaju menadzerima da
komuniciraju sa zaposlenima i obrnuto na
brz i odgovarajuci nacin

Komunikacija sa celom organlzacuom
podrazumeva | pronalazenje naCina da se
od zaposlenlh Cuje Sta misle i osecaju, jer
ve¢ina zaposlenih ali i menadZera nizih
nivoa nisu voljni da predoc¢e svoje misli i
osecanja top menadZerima
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Situacija_kada se u organizaciji ne daju
informacije o  problemima  naziva  se
organizacionom tisinom

Takva situacija nastaje kada zaposleni smatraju
da nista nece posti¢i time Sto ¢e menadzere
obavestiti o prolemima ili da ¢e na neki nacin biti
kaznjeni zbog pruzanja takvih informacija

Nacini prevazilazenja ove situacije:

a) Neformalni sastanci

b) Povratne informacije dobijene
anketiranjem zaposlenih

c) lznenadne posete
d) Blogovi




Pregovaranje

Proces u kome ucestvuju dve suprostavljene
strane, koje se trude da priblizavanjem svojih
stavova stvore situaciju prihvatljivu za obe
strane nazivamo pregovori

Pregovaracka sposobnost se smatra jednom
od najvaznijih za najveéi deo izvrSnih |
generalnih direktora, kao 1 stru¢njaka u
mnogim oblastima

Tokom pregovora se odustaje od manje
vaznih tacaka, kako bi se postiglo nesto
vrednije

Kod  pregovora  postoji ~ dvosmerna
komunikacija koja je namenjena postizanju
dogovora




Modernog  pregovaraca  odlikuje
kombinacija urodenih osobina i iskustva
prikupljenog u profesionalnoj praksi

Moderan pregovarac treba da:

a) ostavi povoljan prvi utisak i
najsnazniji ~ postupak  kojim
pregovara¢ moze to posti¢i jeste
osmeh

b) se poznaje jos na ulasku u
salu, bilo da su obuceni
konzervativno ili po poslednjoj

modi, i da svojom odecom i
spoljasnjos¢u odaje utisak jake
li¢nosti

c) ima jasne ciljeve koje treba da
postigne u pregovorima




d)zna da pripremi i planira
pregovore, odnosno treba da
pripremi pregovaracku strategiju u
cilju dobijanja informacija korisnih
za pregovore i odredivanje etapa
pregovarackog procesa

e) poznaje predmet o kome se
pregovara, odnosno pregovaraé
treba da ima tehnicko i trgovacko
znanje

) poznaje kulturu suprotne strane u
pregovorima i da ima sposobnost da
lako stvori odnos sa osobama iz
drugih kultura radi stvaranja odnosa
poverenja

g) zna da analizira i ima u vidu
moguce ciljeve suprotne
pregovaracke strane, Kkoje ce
prikupiti tokom pregovora i koja ¢e
mu omogucéiti da taéno oceni Sta
trazi suprotna strana

someone who's adorable, cuddly, cute ns a button ...
who could it be?"

“Weneed to sead the ri gwnlﬁmmmm...



h) bude strpljiv i smiren tokom
Citavog pregovarackog
procesa, jer bi se u slucaju
gubitka smirenosti primetila
njegova slabost;

1) poznaje proces donoSenja
odluka u svakoj zemlji;

J) dapoznaje i postuje obicaje i
navike zemlje koja se
posecuje, jer se na taj nacin
ostavlja dobar utisak na
drugu stranu i olaksavaju
medusobni odnosi.

NEGOTIATION
SKILLS




Faze procesa pregovaranja

Proces pregovaranja se realizuje u
Cetiri faze:

1. Uspostavljanje kontakata;

2. Priprema;

3. Razvoj pregovora;

4. Zakljucivanje

Vreme, paznja i napori koji se ¢ine U
svakoj fazi menjaju se od pregovora do
pregovora, a ni redosled faza ne mora
biti uvek isti

U Centralnoj i Severnoj Evropi, odnosi
sa strancima su zatvoreni i treba
posvetiti vreme i rad na uspostavljanju
kontakta (npr. pisma preporuke,
uvodna pisma i dr.)
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U Mediteranskoj Evropi je vrlo vazno
ko donosi odluke, mada je tesko, jer je
autoritet vise vezan za 0sobu nego za
poziciju i za uspostavljanje kontakta je
dobro biti preporu¢en od nekoga

Neiskusni pregovaraci obi¢no misle da
je uspeh pregovora u sposobnosti da se
neko ubedi, brzina odgovora, recitosti i
dr

Medutim, potrebna je dobra priprema,
pod kojom se podrazumeva:

(NEOTIATION
a) formiranje liste tema o @ / \ %

kojima ce se razgovarati tokom

procesa pregovora, D]'SCUSSION 1, SK[LL

b) odredivanje ucesnika;

C) odredivanje mesta i vremena
zZa pregovor




d) dobijanje vaznih informacija o
suprotnoj strani i njenom
okruzenju, nac¢inu na koji ¢e se
pregovarati i koji ¢e se argumenti
koristiti, jer Sto viSe preciznijih
informacija imamo, veca je
pregovaracka moc;

e) opremanje prostora za
pregovor;

f) pre poslovnog susreta treba
pripremiti [ promotivne
materijale sopstvenog preduzeca,
vizit karte, rokovnike za vodenje
beleski, eventualno poklone i
materijale za razgovor,
PowerPoint prezentacija i dr

o Posle prvog susreta i predstavljanja,
po¢inje  razmena informacija o
pozicijama svake od strana




o Nakon razgovora 0 pocetnim pozicijama,
dolazimo do faze predloga, koji treba da
su generalnog karaktera, ali veoma jasni i
uslovni, pomoc¢u kojih pokusavamo da
vidimo reakcije suprotne strane i da
ispravimo predloge ako je potrebno

o Arogancija ne sme da bude sredstvo koje
se koristi tokom komunikacije

o Nakon ove etape, dolazimo do razmene i
prilagodavanja pozicija, kada se nasi
predlozi uskladuju sa predlozima
suprotne pregovaracke strane

o Cetvrtu fazu procesa pregovaranja
predstavlja zakljucivanje ili postizanje
optimalnog dogovora

IN TERE.ST S




Postoji nekoliko znakova koji nam mogu,
na neki nacin, staviti do znanja kada i
kako treba da se zavrse pregovori

Na primer, kontrapredlozi nestaju, svaki
put su redi I manje intenzivni; suprotna
strana pocinje da trazi konkretne detalje u
pogledu datuma isporuke, nacina pla¢anja
I dr.; suprotna strana pravi lazne
prlmedbe, kako bi odgodila trenutak
odluke

Moze se koristiti 1 nekoliko taktika za
zavrsetak pregovora, kao sto su:

a) pruzanje zakljucka sa
argumentom, Koji do zavrSetka
pregovora nismo pominjali;

b) zakljucak sa rezimeom
postignutih dogovora;
c) prikazivanjem zakljucka

koristeci argumente koji ¢e naterati
suprotnu stranu da se brzo odluci




Pregovaracke tehnike

o Pregovaracka ekipa treba da bude
saCinjena 0d tri osobe: rukovodioca,
sintetizera | nadgledaca

o Rukovodilac je osoba koja raspravlja
licem u lice sa suprotnom stranom,
pravi predloge i daje argumente

o Rukovodilac ne mora da bude najviseg
ranga, jer ako pregovori dodu do mrtve
tacke, U pregovore se moze ukljuditi i
osoba sa  rukovodno  najviSom
funkcijom

o Tako se izbegava opasnost da suprotna
strana ne zeli da pregovara samo sa
rukovodiocem, ve¢ i sa specijalistom




Sintetizer ima zadatak da rezimira teme

dogovora, rasvetljuje teme i upravlja
konverzacijom kada se rukovodilac oseti
umorno ili  napadnuto od suprotne

pregovaracke strane

Nadgleda¢ ima za obavezu da sluSa, zapisSe i
primeti nijanse U ponasanju, Kao i znake koji
bi dali ideje o stavovima, stvarnim ciljevima
I namerama suprotne pregovaracke strane

Ukoliko c¢lanovi pregovaracke ekipe ne
govore jezik suprotne pregovaracke Sstrane,
potrebno je uzeti prevodioca, ali oni treba da
budu sigurni da prevod nije suvise doslovan,
ve¢ da ga prevodilac prilagodava Zargonu |
kulturi suprotne strane

Medutim, pri izboru prevodioca treba voditi
raCuna 0 tome da nikad ne treba prihvatiti
prevodioca kojeg preporuci suprotna strana;
treba imati uza sebe prevodioca iste
nacionalnosti kao sto je suprotna strana zbog
povecavanja osecaja simpatije

“Weneedto mdﬂm;rh ey for this negotiation .

someone who's ado cute ns a button .,
who could it bc"



Koju ¢e vrstu taktike izabrati pregovaracka
ekipa  zavisi od odnosa  snaga
suprostavljenih pregovarackih strana, vrste
pregovora, kulture suprotne strane, etape
pregovarackog procesa, licnosti
pregovaraca,  pregovaraCkog  iskustva
svakog c¢lana ekipe, teme diskusije i dr

Taktike koje se koriste pri pregovorima su
raznovrsne i  najceS¢e se  koriste
profesionalne taktike, agresivne taktike i
nelojalne taktike

Profesionalne taktike se najvise koriste u
pregovorima  (na  primer,  povratiti
pregovore koji su u ¢orsokaku, naterati na
dogovor drugu suprotnu stranu i dr.)




Osnovni cilj primene ove taktike jeste da
suprotna strana ne primeti da se Koristi
odredena taktika

Postoje dve grupe profesionalnih taktika, i

to:

a)

b)

direktne taktike, kojim se
objavljuje suprotnoj strani Sta
se zeli uraditi ili dati na
osnovu razloga, objasnjenja i
argumenata

indirektne taktike, kojim se
indirektno utice na psiholoske
faktore suprotne strane

Pregovori na silu su brzi, efikasni i
nekvalitetni, gde pregovaraCke strane mere
SVOJu snagu na osnovu razlicitih 1zvora

moci




Ovaj nacin pregovaranja je prisutan u
sluajevima nedostatka vremena ili kad je
lo§ sporazum bolji od ne postizanja
sporazuma

Kompromisni pregovori su bez pravila,
¢esto neprijatni i dugotrajni

Takmicarski  pregovori  proticu  po
pravilima koja prihvataju svi u¢esnici

Takmicarskim, kompromisnim i
pregovorima na silu, zajednicko je to, da kad
Jedna strana dobije druga izgubi

Kod  win-win  pregovora  ucesnici
pokusSavaju ostvariti i povecati korist za obe
strane




Pregovaranje u sluzbi spre¢avanja

konflikata

o Drzava, poslodavci i sindikati zastupaju
interese vlasti, kapitala i rada i nastupaju sa
pozicije partnerstva, ali su i veoma socijalno
konfliktni, c¢esto protivureéni U Svojim
zahtevima

o Pregovori u cilju resavanja konflikta se
mogu najbolje videti u odnosu:

(a) zaposleni — poslovodstvo, il

(b) zaposleni (okupljeni u sindikatu)
— poslodavac — drzava

o Savremena socioloska i ekonomska misao,
kao 1 politika se slazu u oceni da su ljudski
resursi klju¢na pokretacka snaga ekonomskog i
tehnoloskog razvoja drustva i na tome
zasnovanog kvaliteta Zivota gradana




Pravo na rad se ne moze 0dvojeno
posmatrati niti se prakticno moze
ostvariti bez prava na zivot, na slobodu
kretanja, slobodu izbora zanimanja,
prava na zaposlenje, prava na pristojnu
zaradu

Pravo na rad spade u osnovna ljudska
prava zaSti¢enih medunarodnih
politickim i pravnim standardima, kao i
zakonodavstvom  svih  civilizovanih
zemalja

Neodgovaraju¢i uslovi rada, niske
zarade, protivzakonita otpusStanja |
mnogo toga drugog predstavljaju
svakodnevne teme

Kolektivni  ugovor, kao rezultat
vodenja  kolektivnog pregovaranja,
predmet je medunarodnih radnih
standarda - preporuka i konvencija
Medjunarodne organizacije rada

Kolektivni ugovori se zaklju¢uju na
nacionalnom nivou, granskom nivou,
na nivou preduzeca i na
medunarodnom nivou

iyl
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Kolektivno pregovaranje i zakljucivanje
kolektivnin  ugovora u kapitalistickom
drustvu ima za cilj da uspostavi ravnotezu
izmedu drustva rada i drustva kapitala

Teznja poslodavca za uredenjem kolektivnog
pregovaranja i kolektivnih ugovora proistice
1Z sledecih razloga:

a) ujednacavanje uslova rada u
odredenoj grani;

b) spre¢avanje nelojalne konkurencije

izmedu samih poslodavaca bazirane
na nepovoljnijim uslovima rada
radnika i

C) prisutnost stvaranja velikih
troSkova usled stalnih prekida rada,
a usled cestih strajkova.




Kolektivni ugovor kod poslodavca je ugovor
izmedu zaposlenih i poslodavca, zakljucen u
pismenoj formi, i sa aspekta zaposlenih sluzi
dobijanju ve¢ih prava u odnosu na zakon o
radu, odnosno povecanje zarade i poboljSanje
zivotnih i radnih uslova u celini

U cilju zastite svojih interesa, poslodavci
nastoje da u kolektivne ugovore unesu tzv.
mantistrajk  klauzulu, kojom se sindikati
odri¢u prava na Strajk, a poslodavci prava na
,JJok-aut* u toku trajanja vaznosti kolektivnog
ugovora

U kolektivnhom ugovoru se definiSu postupci
za reSavanje kolektivnih radnih sporova pred
odgovaraju¢im organima za reSavanje O0vih
sporova

Kolektivni ugovori predstavljaju osnovu za
zaklju¢ivanje individualnih ugovora o radu
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