


Komunikace - vyjednavani

TRVALY PROCES - NELZE NEKOMUNIKOVAT - PRINCIPY
Osobni komunikacni rovina

s Interpersonalni vztahy rodinné, partnerske, pracovni,
sousedske, spolecenske a dalsi

Profesni rovina

s Jednani a kontakt s obcany a kiienty — drady a instituce
= Prednasky, prezentace, pohovory, zkousky

s Rizeni pracovnich tymd - vedouci zaméstnanci

s Kontraktacni a souvisejici navazna obchodni jednani

s Kolektivni vyjednavani, socialni dialog




Jednani s obcCany, s klienty

Pravo na radnou spravu
Ustanoveni §4 zak. c. 500/2004 Sb., spravni rad:
,verejna sprava je sluzbou verejnosti, kazdy, kdo pini ukoly
vyplyvajici z plisobnosti spravniho organu, ma povinnost se
k dotcenym osobam chovat zdvorile a podle moznosti jim
vychazet vstric"
Principy dobré spravy
= Evropsky kodex radné spravni praxe -
http://www.ombudsman.europa.eu/start.faces/

s Desatero Verejného ochrance prav —
http://www.ochrance.cz/

= Kodex etiky zaméstnancl ve verejné sprave —
http://www.vlada.cz/



http://www.ombudsman.europa.eu/start.faces/
http://www.ochrance.cz/
http://www.vlada.cz/

Prednasky, prezentace atp.

= UVOD + Struktura prezentace

= Kontakt s posluchaci

= Casovy rozvrh

= Argumentace, logicka vazba casti

= Verbalni projev

= Neverbalni faktory

= Shrnuti + ZAVER

» Prostor pro reakci, diskusi a doplnéni



Vyjednavani a jeho struktura

Proces komunikace mezi partnery, zpravidla s
relativné protichidnymi zajmy, jehoZ:

= Priibéh Ize charakterizovat jako konflikt (fizeny)
= Cilem je dosazeni konsenzu (dohody, socialniho smiru)

= TRVALE udrzitelného (platny, splnitelny a mozny)

VZDY SE SNAZIT O TRVALE UDRZITELNOU DOHODU
BEZ ZARODKU BUDOUCIHO KONFLIKTU



Trvale udrzitelny smir (konsenz)

Aby byl smir udrzitelny trvale, je treba dodrzet:

s Pravni ramec - prévii normy daného prévniho fSdu

= Ekonomicky ramec - prinikovy bod zdjmi — socidiné -
ekonomicke optimum (na ekonomickém hrbitove nevytvoris socidini rdj)

= Naplnéni osobniho ramce :
- Osobni predpoklady — znalosti, dovednosti, techniky a taktiky
- Rovhovaha moci - moc — rovnovéha - konsenz

- Schopnost kompromisu - konsenz = zména nazor
nazory vychazeji z postoji - zména ndzoru = zména postoje




Selhani vyjednavani - spor (konflikt)
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PRICINY:
= Pro dohodu neni prostor
(neexistuje prinikovy bod zdjmd)
= Nemoznost personalni
(tito partneri se nedohodnou na nicem)
= Ujednani jsou pravné neplatna
(plnéni je nevymahatelne)
= Ujednani jsou nemozna Ci nerealizovatelna
(zméena podminek)
= Neni kdo by plnil

(ochrana - prechod prav a povinnosti)



Druhy vyjednavani

PODLE ZPUSOBU JEDNANI:
= Tvrdé x jemné (vysledek x vztah, zména zplsobu jednani)

PODLE TYPU VYJEDNAVANI:
= Distribucni (rozdélovaci)
- zdjmy relativné protichidné
- prostor pro vyjednavani maly
reseni: poznavani prioritnich zajmd, zvetseni rozdélovaného objektu

= Manipulativni (partneri pouzivaji svoji moc)
reseni: dostat moc do rovnovahy - metody legainiho natlaku

= Kooperativni (spoluprace partnerd) -



Predpoklady vyjednavani
Znalosti - pravni + ekonomické + dalsi

Informace — o moznostech, priorit. zajmech

Dovednosti - technika, taktika a strategie:
= Sebepoznavani,

= teorie verbalni a neverbalni komunikace,
empatie,asertivita, feedback - zpétna vazba

= teorie rizeneého konfliktu,
= teorie tymoveé prace a dalél' (zkusenosti)




KONFLIKT — rizeny konflikt

NAPROSTA NEGACE - ignorovani

= negace jako strach z ohrozeni dominantniho postaveni - nechci té vidét, nechci s
tebou mluvit, neuznavam té jako partnera

OTEVRENY BOJ O MOC - valka, stavka, vyluka

= snaha o zatlaceni partnera do ofenzivy vyjednavani z pozice moci - neexistuje
rovnovaha sil

ROVNOVAHA a STABILIZACE SIL A MOCI - studena valka

= hrozba stavkou, vylukou, obé strany se snazi ziskat nadvladu, mocenskou prevahu

VYJEDNAVANI O KONFLIKTU - oteviené méreni sil v DIALOGU

= partnefi jednaji, tlumi eskalaci konfliktu (spirala) - co mame spole¢ného, vyhody
spoluprace

OTEVRENY / TVORCI / DIALOG MEZI PARTNERY

= dialog o problému, vécny dialog - prostor pro konsenz
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Mozny vysledek vyjednavani

= Porazeny - porazeny (prohra - prohra)

= Poraze n)'/ - vitéz (zarodek budouciho konfiiktu)

= Vitéz - vitéz (vyhra — vyhra, WIN - WIN)
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Faze vyjednavani

= Priprava jednani

- informace , cile, prioritni zajmy
N Vyjednévéni

- manéevrovani, sblizovani pozic
W\ AL LENL

- konsens - kontrola plneni = prestiz

- priprava pozic pro dalsi vyjednavani
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Faze - taktiky - priprava jednani

Ziskavani informaci o moznostech (zajmech)
Vyber cili, stanoveni nahradnich cildd (optimira)
Zpracovani navrhu

Konzultace s experty

Vybeéer tymu a urceni roli v nem (teorie tym.prace)
Volba strategie vyjednavani

Vyber mista jednani

Vymezeni casoveho prostoru

Dohoda o pravidlech jednani
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Faze - taktiky - prabeh jednani

Vyuzivat znalosti vyjednavacich technik
Pribéezné dostavat moc do rovnovahy

Menit postoje protistrany - klic ke zméné nazord
Vyuzit znalosti teorie rizeneho konfliktu

pri eskalaci obranné taktiky (preruseni jednani)

Taktika opoustéeni spornych bodi

Menit zpisob jednani vyuzvat role dend tymu
Pripravenost menit strategii kooperativnost v uminénost
Nepresouvat reseni problému do osob. soubojii
Formulovat pribézné zaveéry
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Faze - taktiky - zaver jednani

Trvale udrzZitelny smir bez zarodkd bud. konfliktd
Obsah ujednani strucny a srozumitelny vsem
Preformulovani zaveéri (prekiad z cestiny do cestiny)
Ve dvojjazycnych (vicejazycnych) verzich
Zakotvit prednost zneni

Sjednat zpisob realizace a odpovédnost za ni

(prilohy)
Sjednat zpisob a terminy kontroly

Hodnoceni vyjednavani, prezentovat WIN-WIN
Sebehodnoceni, zpetna vazba
Formalni zverejneni, ulozeni, nahlizeni
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