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Jak se pripravit na kolektivni vyjednavani 2026

(prakticky privodce pro personalisty a vyjednavace)

Milé kolegyné, mili kolegové,
Rijen je mésic, kdy nékde u? je kolektivni vyjednavéni v plném proudu, ale v nékterych firmach se
teprve zadina. At uz je to u vas tak ¢i onak, je dobré si pfipomenout par pravidel a rad.

Kolektivni vyjednavani neni jen o Cislech a procentech. Je to proces, ktery dokaze z firmy udélat
stabilni a dGvéryhodné misto pro zaméstnance, kde chtéji travit ¢as, kde je prace bavi a citi se
spokojeni — a to je presné to, co jako personalisté chceme. Nebo naopak muze byt zdrojem konflikt(.
A pravé proto je pfiprava klicem.

Mam za sebou fadu vyjedndvani a mohu potvrdit: vyhrava ten, kdo ma promyslené scénére, umi
naslouchat a obcas i odleh¢i atmosféru humorem. Pfipravila jsem pro vas checklist, ktery se mi
osvédcil v praxi — a pfidavam i par postireh( z viastnich zkusenosti.

Prakticky checklist pripravy
1. Data, cisla, fakta

Bez tvrdych dat se vyjednava tézko. Pripravte si:
¢ predikci inflace a mzdového rlstu v oboru,

¢ vlastni mzdové naklady vs. produktivitu,

¢ srovnani s konkurenci (benchmark).

Tip: Méjte scénare ,co kdyz” (3 %, 5 %, 8 %, 10 % navyseni). Diky nim nebudete pod tlakem
improvizovat.

2. Vyjednavaci tym

Vyjednavani neni sélova disciplina. Vidy si nejprve rozdélte role:
¢ HR drZi proces a propojuje Cisla s realitou zaméstnanc,

¢ Finance vysvétluji ekonomické limity,

e Management urcuje hranice.

% Tip s nadhledem: Nékdy funguje i ,good cop / bad cop“. Stejné jako v detektivkach — jen bez pout.
3. Mapovani o¢ekavani zaméstnanct

Tohle je bod, ktery se v praxi ¢asto podcenuje. Pfitom praveé tady se da vyjedndvani posunout z patu k
dohodé.
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Z vlastni praxe: V jedné firmé jsme resili, jak ptiblizit pracovni podminky realité trhu. Ve vyrobé byla
pevna pracovni doba (6:30-14:30). Zaméstnanci ale potiebovali flexibilitu — tfeba kv(li Skolce, sladéni
rodinného Zivota. Nakonec jsme se s odbory domluvili, Ze pokud zaméstnanec pozada, mlzZe zacinat i
v 6:00 nebo 5:30. PrizpUsobili jsme smény tak, aby vyroba nestéla. Vysledek? Spokojené;jsi lidé a vyssi
loajalita.

4. Definujte BATNA—plan B

BATNA =, Best Alternative To Negotiated Agreement”. V prekladu: zdlozni plan, kdyz se neshodnete.
¢ Jak dlouho dokaZete fungovat bez dohody?

¢ Jak to vysvétlite zaméstnancim?

¢ Jaké Ustupky jsou akceptovatelné?

@ Diky tomu vite, kde je vase ¢ervena linie.
5. Benefity jako alternativa

Mzdy nejsou vSe. Moderni benefity jsou ¢asto levnéjsi, ale s vétsSim dopadem.
o flexibilni pracovni doba,

e pfispévky na zdravi,

¢ home office a work-life balance.

Tip: Benefity Ize cilit — nejsou plosné, a proto jsou pro zaméstnance hodnotnéjsi.
6. Komunikace a psychologie vyjednavani

¢ Transparentnost buduje davéru.
e Aktivni naslouchdni snizuje napéti.
¢ Jasny, jednoduchy jazyk predchazi nedorozuméni.

Smich k vyjedndvani také patfi - z praxe: Na jedno jedndni pfisli zastupci s ndpadem, zZe kdyZz mame

»pet-friendly pracovisté v kancelafich”, chtéli by si zaméstnanci brat i do vyroby své mazlicky.
Nakonec jsme se vsichni zasmali a dohodli, Ze kocky, rybicky a psy v hale opravdu ne. | takové situace
mohou paradoxné pomoci, krdsné odleh¢i atmosféru a pfipomenou, Ze jsme vSichni lidé.

WOW tipy a taktiky pro zkusené

1. Sila ml¢eni.
Po tézké otazce nebo ndvrhu prosté micte. Ticho je pro druhou stranu nepohodiné, a ¢asto ho
vyplni Ustupkem nebo lepsi nabidkou.

2. Framing —jak véci pojmenujete.
Reknete-li ,naklady na mzdy*, vede to k defenzivni debaté. Ale pokud mluvite o ,,investici do lidi“,
posouvate rozhovor jinam. Slova prosté formuji realitu.
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3. Predjednaniv kulodrech.
Mnoho dohod se nezrodi u hlavniho stolu, ale pfi pfedbéZznych rozhovorech s klicovymi aktéry.
Pokud mate predjedndno, usetfite si verejny konflikt.

3 survival tipy pro zacatecniky na jejich prvni vyjednavani
1. Pfipravte si minimalné tfi argumenty navic. Prvni dva ti pravdépodobné odbory okamzité
zpochybni.

2. Najdéte si spojence v tymu. Vyjednavani je tymovy sport, nenech se izolovat.

3. Dychejte, naslouchejte. Nervozita je normalni, ale pamatuj: kdo vice mluvi, ten ¢astéji ztraci pozici.

Inspirace z praxe, jak to maji jinde?

« Skoda Auto — dlouhodoba strategie otevienych dat = ddvéra a stabilita.

e CEZ — garance benefitd ve smlouvé transparentni a jasné = méné konfliktd.

* Siemens CR — prace z domova zapracovana do KV = spokojenost zaméstnanc(i.
¢ Skandinavie — model flexicurity = jistoty pro zaméstnance + flexibilita pro firmy.

Doporucené zdroje

¢ Harvard Negotiation Project — Getting to Yes

* Roger Fisher & William Ury: Getting to Yes — klasika vyjednavani
e William Ury: Getting Past No — taktiky, kdyZ jednani drhne

¢ Eurofound Database — trendy v kolektivnim vyjednavani

Zaveér
Kolektivni vyjednavani neni boj. Je to dialog. Firmy, které se pfipravi, maji nejen lepsi dohody, ale také

vétsi respekt zaméstnanct a stabilitu do budoucna.

Tip: Kolektivni vyjedndvdni neni boj, ale dialog. A improvizace patfi na divadelni jevisté, ne k
vyjedndvacimu stolu.



