1. Historické korene negociácií, def. pojmu nego.: je pradávnym javom. Už najst. pramene a diela našej kultúry obs také rozhovory, kt môžeme považovať za skutočné nego. Pr. : v starých textoch sv. písiem, napr. v Genesis, kt sa dľa písomných záznamov diali už v samých počiatkoch našej kult. – svedčia o tom aj všeo. známe dialógy medzi bratmi Kain a Ábel, Jakub a Esau. Najzauj. hist. pr. je však hist. jednania Abraháma s Bohom o zničení, resp. omilostení miest Sodomy a Gomor, tu Abr. postupuje s návrhom o aplikácii princípu božskej spravodlivosti a na zákl. toho argumentuje v záujme záchrany ľudí, používa techniku postupného bagatelizovania kvantitatí. ukazovateľa  v danom prípade počtu nevinných ľudí a tak sa približuje k svojmu cieľu s úspechom. Histor. medzinár. negociácie sú aj v príkl. lit. dielach ako napr. G. J. Caesara, v cirk. a kráľovských kódexoch, biografiách, lit. záznamoch. Definícia: z najvšeobecnejšej, statickej forme pod nego rozumieme prostr. toho, aby sme dostali od iných to, čo by sme radi mali. Z dynamického aspektu je to proces, v kt. sa 2 alebo viacerí účastníci pokúsia dospieť k spoločnému rozhodnutiu o veciach spoločného záujmu v situáciách, v kt. sa v skutočnosti alebo potenciálne nachádzajú v stave nezhody alebo konfliktu. Podľa Nierenberga môže proces nego iniciovať akákoľvek túžba, kt si želá splnenie alebo akýkoľvek nárok, kt má byť uspokojený, považuje za nego akúkoľvek výmenu názorov. 

2. Aké nego modely poznáte, model amerického pôvodu:  1.model uplatnenia, argumentácie výhod, 2. model aida – je rokovacím modelom amerického. pôvodu, kt sa uplatňuje pri komerčných rokovaniach, buduje sa na zákl. psycho. poznatkov, dľa kt. nego majú určenú prirodzenú dynamiku – táto sa prejavuje v krivke napätia, kt od začiatku stúpa a po dosiahnutí max. bodu rýchlo padá .Skladá sa zo 4 fáz: 1. attention pozornosť, 2. interest :záujem, 3. desire: túžba, želanie , 4. akcia, záver. 3. model dibaba

3. Vymenujte hlavné štácie procesu európskej integrácie krajín SVE. Jednotný európsky akt (1986) určil  „prehĺbenie“ Európskeho spoločenstva s vytvorením politickej dimenzie a vytvorenie jednotného spoločného trhu bez vnútorných hraníc. Tieto sa uskutočnili v roku 1993 s ratifikáciou Maastrichtskej zmluvy o založení Európskej únie, ktorá rozšírila legislatívne základy a pôsobnosť Európskych spoločenstiev o ďalšie konštitučné elementy, tzv. piliere EÚ: Hospodárskej a menovej únie, Spoločnej zahraničnej a bezpečnostnej politiky, Spolupráce v oblasti justičnej a vnútornej politiky. S otázkami európskej integrácie v zmysle „ východného rozšírenia“ oficiálne sa zaoberala Rada EU na svojom zasadaní v Edinbourgu v decembri roku 1992, kde po prvý krát vyjadrila teoretickú možnosť prístupu krajín SVE. Proces európskej integrácie krajín SVE sa začal s vyjednaním a podpisom asociačných zmlúv v roku 1991. Európska reintegrácia nových demokratických krajín sa začala s rokovaniami o vytvorení asociačného štatútu na základe asociačných dohôd  s krajinami SVE, v rámci kategórie tzv. Európskych dohôd. Prvé Asociačné dohody boli podpísané medzi Európskou Úniou a jej členskými štátmi a vládami krajín SVE 16.decembra 1991. Európske dohody nadobudli platnosť s rozhodnutím Rady EÚ a ich ratifikáciou v krajinách SVE, v členských krajinách EU a v  Európskom parlamente. V dôsledku dlhého ratifikačného procesu v členských krajinách EÚ dohody nadobudli účinnosť až v roku 1994 a zanikli po desiatich rokoch nadobudnutím platnosti prístupových zmlúv s 1. májom.2004.

4. Druhy a význam neverbálnej komunikácie: neverb. systémy komunikácie fungujú ako reč, doplňujúce javy, hl. vtedy keď je verbálna komunikácia sťažená, ale možnosť neverb. signálu je daná. V každej kultúre exist. signály,  kt. majú vlastná neverb. Systém – znamenie. Tieto znaky vyjadrujú napr. zapieranie, posilnenie, výzvu, neistotu, komplexné a počas nego výrazy pozície. Gestikulácia je súčasťou riadenia verbálnych proesov. Javy neverb. komunikácie: intonácia, mimika, držanie tela, gestá, výrazy tváre, charakt. privrátenia, al. odvrátenia sa od 2 subjektu. Neverbálne komunikácie môžu ovplyvniť negociácie  hl. v medzinárodných vzťahov.

6. Popíšte jednotlivé fázy negociačného procesu- dramaturgia odbornej časti nego je určená 3 fázami priebehu rokovania: 1. expozíciou, 2. komplikáciou, 3. konečným vývinom rokovania. 1- v rámci expozície rokujúce str. prezentujú svoje stanovisko v danej veci, odvolávajúc sa na predošlé udalosti, na obete, kt. vláda v záujme vecí už priniesla a prednesú svoje požiadavky, v súvislosti k danej situácie vo forme všeob., alebo morálnych zásad. 2. vo fáze komplikácie prichádza k procesu vlastného jednania, v ktorom každá strana hľadá tie body, v kt. sa domieva dostať od 2 strany ústupky, pritom tu str. navrhujú, žiadajú, apelujú – dľa toho o aký postup resp. charakter negociátora sa jedná: sangvinický, choler, hist, depr, rigidný. 3. konečnú fázu charakt. situácia utíšenia sa po búrke. Tu sa predošlé turbulencie komplikácii vyjasnia, pozície strán sa stanú prehľadnými a ? sa dajú už jednoducho odpovedať. 

7. Konflikt ako základný element medzinárodných negociácií – lat. výraz ´´conflictus´´znamená boj, nedorozumenie, protirečenie.  V politike a diplomacii pod pojmom konfliktu sa rozumie protirečenie záujmov.  V tomto zmysle môžeme hľadieť na konflikt ako klasickú príčinu vojen na Marxov triedny boj alebo Bismarckovu interpretáciu konfliktu parlamentnej demokracie. V medz. vzťahoch sa považuje existencia konfliktu za prirodzený jav, získavajúci svoj potenciál protirečenia z ideológií, zo sympatií a antipatií, z mýtov a predovšetkým z protichodných záujmov, kt tvoria podstatu medz. konfliktov. Z aspektu teórie politiky a nego, konflikt je tým fa, kt iniciuje nego alebo konfrontáciu medzi 2 str. Je pravým, skutočným elementom negociátora Je bezpodmienečne nutné , aby si politik, diplomat alebo negociátor osvojil obs podstatu konfliktu a spoznal jeho druh a formu, v kt. sa objaví. Pre nego je dôležité to, aby spoznal formy zjavenia sa konfliktov, ale aj to o aký konflikt sa jedná. Dôležitú rolu pri negociácii konfliktov zohráva to, v akom smere sa protivníci pohnú. Najdôležitejšou úlohou ale je presvedčenie 2 str. o výhodách mierového riešenia konfliktu. K tomu slúžia rôzne diplomatické metódy zavádzania, odrážania, násilia alebo presvedčenia partnera. V dobe jadrových zbraní riešenie medz. konfliktov cestou neo je evidentné. V rámci teórii nego sa analyzujú konfliktné situácie s cieľom ujasnenia interných mechanizmov konfliktov. V konfliktných situáciách musí nego vedieť, čo chce dosiahnuť. 

8. Čo znamená a aké akcie zahrňuje plánovanie koncepcie, stratégie a taktiky negociácií?

Pojem a význam určenia koncepcie negociácií - Koncepcia obsahuje úmysly vlády, orientujúce sa na budúcnosť, ktoré sa zakladajú na syntéze faktorov účinkujúcich v minulosti, prítomnosti a budúcnosti, stanovujúc  smerové línie vývoja krajiny. V prípade medzištátnych negociácií koncepciou nazývame tie fundamentálne orientačné body, zásady, ktoré determinujú základné ciele, ťažiská a priority. Pojem a význam určenia stratégie negociácií - prvoradou úlohou prípravy negociácií je určenie cieľov a priorít. Uplatnenie stratégie v rámci negociácie sa uskutočňuje na základe potenciálnej sily a moci danej krajiny. Pritom sa teoreticky môžu uplatniť dve stratégie: 1.Kompetitívna - s nulovým výsledkom negociácie a 2.Integratívna - ktorá umožňuje dosiahnutie lepších výsledkov pre obe strany . Pri vytvorení stratégie pre tieto negociácie negociátor musí brať do úvahy požiadavky zahr., hosp. politiky krajiny, ale aj ďalších dôležitých faktorov, ako napr.:1.V akej situácii sa krajina nachádza, 2.V akom vojenskom zoskupení sa reprezentovaná krajina nachádza, 3.K akému politickému, hospodárskemu spojeneckému systému patrí druhá strana, 4.Aké povinnosti vyplývajú pre ňu z členstva, 5.V akej miere sa môže druhá strana rozhodovať pri negociáciách, 6.Kto sú spojenci a priatelia, 7.Kto sú protivníci. Pojem a význam určenia taktiky negociácií - Pod taktikou všeobecne rozumieme „podnikanie, alebo metóda, určujúca vykonanie nejakej akcie“. Z hľadiska negociačnej praxe k doméne uplatnenia taktických úvah a elementov patria príprava a realizácia negociácií. V kontexte taktiky sa predovšetkým stavajú otázky: čo je rola, funkcia a cieľ príkazu a ako sa príkaz má formulovať. 

9. Aké úlohy zahrňuje koordinácia negociácií?

Koordinačná činnosť pri negociáciách sa delí podľa jednotlivých fáz na: 1.Počas prípravy negociácií povinnosti negociátora sa vzťahujú na organizovanie:1.negociačných úloh plánovania a k ich splneniu potrebných organizačných jednotiek, 2.určenia členov delegácie a vytvorenie štruktúry delegácie, 3.určenie a rozdelenie kompetencií na jednotlivé organizačné jednotky,4. určenie metód a foriem kooperácie jednotlivých organizačných jednotiek, 5.zbieranie, kategorizáciu, analýzu a triedenie informácií o predmete negociácie. 2.Počas negociácie negociátor koordinuje spolupráce členov delegácie-zahrňuje organizovanie nasledovných činností: 1.určenie zasadacieho poriadku členov delegácie, 2.určenie spôsobu kooperácie, konzultácie a výmeny informácií v rámci delegácie, 3.určenie dispozície a prezentácie dokumentov, 4.organizovanie činností v procese negociácie. 3.Koordinačná činnosť negociátora po skončení  jednotlivých negociačných zasadaní zahrňuje splnenie nasledovných organizačných úloh: 1.výkon jednotlivých delegovaných úloh podľa jednotlivých organizačných jednotiek 2.organizáciu konzultácií s nadriadenými orgánmi, 3.organizáciu zasadaní členov delegácie v záujme prípravy ďalšej negociácie, 4.organizáciu transportu delegácie na miesto rokovania, miesta ubytovania a stravovania. 

10. Popíšte model DIBABA - DIBABA predstavuje štrukturovaný negociačný model, skladajúci sa zo šiestich fáz, nazvaných podľa začiatočných písmen: 1. DEFINITION, t.j. definícia - už v začiatku koncentruje pozornosť na najdôležitejšiu vec, totiž na presnú definíciu predstáv  a nárokov zákazníka. 2. IDENTIFIKATION, t.j. identifikácia - Predávajúca strana naznačuje riešenie, t.j. uspokojenie potrieb a nárokov zákazníka,  pričom postupne identifikuje potreby s navrhovanými riešeniami jeho ponuky. 3. BEWEIS, t.j. dôkaz - dokázať zákazníkovi, že s jeho potrebami identifikované riešenie sa najlepšie realizuje s produktom jeho ponuky. 4. ANNAHME, t.j. akceptácia - Predávajúca strana sa cieľavedome formulovanými otázkami môže presvedčiť o tom, či zákazník jeho dôkazy porozumel a akceptoval. V prípade pozitívnej odpovede predávajúca strana môže vstúpiť do ďalšej fázy negociácie 5. BEGEHREN, t.j. túžba - Jej podstatou je, aby predavač dokázal vzbudiť v zákazníkovi túžbu po dispozícii, resp. vlastníctve po ponúkanom produkte alebo službe. 6. ABSCHLUSS, t.j. akcia, záver - v záverečnej fáze odporúča tzv. koncentračnú, t.j. na hlavný argument sústreďujúcu argumentáciu. Správne načasovanie záverečnej argumentácie je rozhodujúce pre úspech. 

11. Ktoré elementy sa majú uvážiť pri analýze negociačných faktorov?

Technika reči - Podstatnú rolu zahráva dobré ovládanie rokovacieho jazyka, predovšetkým rétoriky, syntaxe, sémantiky, pragmatiky, ako aj semiotiky, a to vo väčšine prípadov v jednej cudzej reči. Medzinárodné a medzivládne negociácie sa vo svete vedú prevažne v angličtine. Táto skutočnosť znamená pre negociátorov iných národov – aj pri tlmočení - dodatočnú záťaž, pričom samotné tlmočenie môže byť problémom, a to z hľadiska odbornosti používanej terminológie, pričom tlmočenie v každom prípade spomaľuje proces negociácie, prípadne môže mať negatívny dopad na výsledok. Riziko - Negociácia bez rizika neexistuje. Negociátor, ktorý sa chce proti riziku vopred zaistiť, už vopred prehral bitku. Odporúčané je kľudné správanie sa, ako jediná metóda správneho manažmentu rizika. Na riziko sa totiž môže hľadieť aj ako na ponúkajúcu sa možnosť. Ohrozovanie - Ak ohrozovanie je nevyhnutne potrebné, tak to musí byť uveriteľné. To znamená, že ohrozujúci musí mať schopnosť a reálnu možnosť na realizáciu ohrozenia. Maskovanie alebo úprimnosť - Maskovanie je pomerne časté. Keď je potrebné, maskujme naše sily a maskujme aj naše slabé stránky. To je potom vec protivníka, aby ich vypátral. Klamstvo je najhorším negociačným prostriedkom. Používanie klamstva pri negociáciách sa vždy vypomstí, lebo sa pravdu sa vždy skôr či neskôr dozvieme. Klamstvo má veľmi deštruktívny a dlhodobo negatívny vplyv na relácie partnerov, tým, že zničí morálny základ vzájomnej sympatie, kooperácie a dobrej vôle: úprimnosť. Prehovorenie, presvedčenie partnera - Pravdivosť, úprimnosť, dobrá vôľa a predovšetkým empatia sú základom argumentácie. Tá ale vždy musí byť objektívna. Pritom z hľadiska úspechu je to výhodné, keď používame pozitívne formy vyjadrenia, pričom sledujeme  aj neverbálne správanie sa. Negociačný  štýl - Negociačný štýl je vždy závislý od danej situácie. Nato neexistuje žiadny recept, či sa má rokovať tvrdo alebo mäkko. Základným princípom je, aby naše správanie sa bolo v súlade s tým, čo prednášame. Druhým pravidlom je, že tak ako nikto, ani negociátor nemôže poprieť svoj vlastný charakter. Negociátor má sa  správať tak, aby mal rešpekt a prestíž. Sila totiž dáva rešpekt a rešpekt dáva silu, ktorá spočíva v osobnosti.

12.Vymenujte výhody a nevýhody tvorenia negociačných balíkov.

Výhody: elastickejšie vedenie rokovaní, možnosť  širšieho uplatnenia kompromisných riešení, lepšie zohľadnenie záujmov druhej strany, intenzity konfliktu, pozície sily rokujúcich partnerov, ako aj vlastných negociačných cieľov. 

Častým taktickým elementom prípravy negociačných balíkov v praxi je zahrnutie aj takých návrhov, ktoré pre nás neznamenajú skutočne hodnotné obete a ktoré môžeme ponúknuť za žiadané, pre nás hodnotné ústupky. Čím viac takých taktických ústupkov dávame do balíku, ktoré môžu predstaviť objekt výmeny, o to lepšiu pozíciu máme,  čím si zlepšujeme aj šancu pre úspešnú negociáciu. Na základe praktických skúseností sa odporúča, aby sa hodne pred začatím negociácií pripravili takéto fiktívne, taktické ústupky, napr. v prípade medzivládnych negociácií  stvorením vhodných legislatívnych podmienok, napr. relevantnými zákonmi, nariadeniami vlády alebo ministra.

13. Ktoré kritéria obsahuje Kodaňská deklarácia pre členstvo v EÚ?

Po Edinburghskom summite Rady EÚ Európska Komisia vypracovala návrh na podmienky prístupu krajín SVE. V tejto Komisia formulovala hlavné politické a hospodárske kritéria: Existenciu demokratického spoločenského systému s garanciou rešpektovania základných ľudských práv a práv národných menšín a fungujúci systém trhového hospodárstva. Tieto Rada prijala na jej kodanskom summite a zverejnila vo forme deklarácie.

