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Komunikace - vyjednavani

‘ m TRVALY PROCES - NELZE NEKOMUNIKOVAT - PRINCIPY

Osobni komunikachni rovina

» Interpersonalni vztahy rodinne, partnerske, pracovni,
sousedske, spolecenskeé a dalsi

Profesni komunikacni rovina

n Jednani a kontakt s obcany a klienty — urady a instituce
Prednasky, prezentace, pohovory, zkousky

Rizeni pracovnich tymu vedouci zamestnanci
Kontraktacni a souvisejici navazna obchodni jednani

Kolektivni vyjednavani, socidlni dialog




Prednasky, prezentace atp.

m Struktura prezentace

s Casovy rozvrh

m Kontakt s posluchaci

s Argumentace, logicka vazba Casti
m Verbalni projev

m Neverbalni faktory

m Shrnuti, zavery

m Prostor pro reakci a doplnéni



Socialni dialog

+

Vsechny vztahy mezi soc. partnery pri prosazovani
a ochrane hospodarskych a socialnich zajmi

Zastupci zameéstnancd (soc. reprezentanti):
s Rada zameéstnancti

m Evropska rada zameéstnancll
s Zastupce pro BOZP

m Odbory (§ 15,dalsi informace a projednani § 287)




Soucinnost mezi soc.partnery

+

s Informovani - §278
s Projednani — § 280, § 46 a dalsi

m Spolurozhodovani — Pracovni rad -
$306/4

m Kontrola — vB0ZP - § 322 odst. 1

m Tripartita — specificky soc. dialog?
ramec v ust. § 320 ZP




Vyjednavani

+

Proces komunikace mezi socialnimi partnery
S RELATIVNE PROTICHUDNYMI ZAIMY

m Pribeéh Ize charakterizovat jako konflikt
(rizeny)

= Cilem je dosazeni socialniho smiru

s Konsenz TRVALE udrzitelny (platny,
splnitelny, mozny)

VZDY SE SNAZIT O TRVALE UDRZITELNOU DOHODU
BEZ ZARODKU BUDOUCIHO KONFLIKTU
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Kolektivni vyjednavani

+

Kolektivni smlouvy -pravni ramec - ust. §22 ZP

Proces uzavirani kolektivni smlouvy - zékon ¢& 2/1991
Sb., o kolektivnim vyjednavani, ve znéni pozdejsich predpisi

Obsah kolektivni smlouvy — ZP, prov. a souvisejici predpisy
Kolektivni spory - ust. § 10 a nasl. zikona o KV

B O uzavreni kolektivni smlouvy

m O plneni kolektivni smlouvy

- pokud nevznikl narok jednotlivych zaméstnancd — zak. o KV
- pokud vznikl individuédini ndrok - soud



Kolektivni spory = selhani vyjednavani

+

Kolektivni spory - ust. § 10 a ndsl. zékona o KV

= O uzavreni kolektivni smlouvy
= O pInéni kolektivni smlouvy

- pokud nevznikl narok jednotlivych zamestnanci — zék. o KV
- pokud vznikl individualni narok - & 25 odst. 4 ZP - soud
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Priciny

Pro dohodu neni prostor (neexistuje prinikovy bod zdjmij)
Nemoznost personalni (tito partneri se nedohodnou na nicem)
Ujednani jsou pravné neplatna (pinéni je nevymahateiné)
Ujednani jsou nemozna Ci nerealizovatelna (zména podminek)
Neni, kdo by plnil (ochrana - prechod prév a povinnosti)



Vyjednavani a jeho struktura

‘horoces komunikace mezi socialnimi partnery
S RELATIVNE PROTICHUDNYMI ZAIMY

m Pribeéh Ize charakterizovat jako konflikt -fizeny
= Cilem je dosazeni socialniho smiru

s Konsenz TRVALE udrzitelny (platny, splnitelny,
mozny)

VZDY SE SNAZIT O TRVALE UDRZITELNOU DOHODU
BEZ ZARODKU BUDOUCIHO KONFLIKTU



Podminky pro trvale udrzitelny smir
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Vyjednavani - trvale udrzitelny smir predpokilada dodrzeni:

Pravniho ramce - prdvni normy daného prévniho fadu

Ekonomického ramce - prinikovy bod zdjmii

Socialné ekonomické optimum
(na ekonomickém hrbitove nelze vytvofit socialni rdj)

Osobniho ramce :

* Rovnovaha moci = moc (sila, pozice) + rovnovéha = konsenz

* Osobni predpoklady vyjednavani
znalosti + dovednosti techniky a takt/ky pri vyjednavani = konsenz

* Pripravenost ke zméné nazord - ke kompromisu - nazory

vychazeji z Qostozﬁ zZmena postoje = zmena nazoru
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Predpoklady vyjednavani

-‘|27NALOS T A INFORMACE

pravni + ekonomické + dalsi

m DOVEDNOST VYJEDNAVAT + ZKUSENOSTI
= znat a vyuzivat techniky + taktiky a strategie
Sebepoznavani, empatie

Principy verbalni a neverbalni komunikace

Asertivita

Feedback - zpétna vazba

Teorie rizeného konfliktu

Teorie tymové prace

dalsi...

O O O O o o o
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Druhy vyjednavani

I PODLE ZPUSOBU

m Tvrdé X jemné (vysledek x vztah, zména zplisobu jednani)

PODLE TYPU

m Distribucni (rozdélovaci)
- zajmy relativné protichlidné
- prostor pro vyjednavani maly
resSeni: poznavani prioritnich zajmU, zvétSeni rozdélovaného objektu

m Manipulativni (partnefi pouZivaji svoji moc)
reseni: dostat moc do rovnovahy - metody legalniho natlaku

m Kooperativni (spoluprace partneri)
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Mozny vysledek vyjednavani

m porazeny - porazeny (prohra - prohra)

- nebylo dosazeno konsenzu

m pOorazeny - Vitez

- hodnota konsenzu mala - zarodek budouciho
konfliktu

m Vitéz - vitéz (WIN - WIN)
- konsenz s vysokou hodnotou
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Gradace konfliktu — rizeny konflikt

s NAPROSTA NEGACE - ignorovani

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

s OTEVRENY BOJ O MOC - valka, stavka, vyluka

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

s ROVNOVAHA a STABILIZACE SIL A MOCI - studen vélka

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

O VYJEDNA VANI O KONFLIKTU - oteviené méreni sil v
DIALOGU

partnefi jednaji, tlumi eskalaci konfliktu (spirala) - co mame spolecneho,
vyhody spoluprace

m DIALOG O PR_OBLE’MU — oteviené vyjednavani_ve véci »

tvlrci a vécny dialog s protistranou, snaha se dohodnout - prostor pro
konsenz




Faze vyjednavani

+

» Priprava jednani — /nformace, cile, zajmy, motivace

m Vyjednavani - manévrovani, taktizovani
- postupne sblizovani pozic

m Zavery jednani - konsenz - kolektivni smlouva

prestiz KS = kontrola p/néeni smlouvy
priprava pozic pro dalsi vyjednavani
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Maslowova teorie hierarchie potreb
Teorlemativace
/\

Sebetranscendence
neco, co presahuje samotneho jedince

Seberealizace, sebenaplnéni
osobni rast, osobni naplnéni

Estetické potreby
krasa, harmonie, rovnovaha, ...

Dosahovani potfeb

Poznavaci (kognitivni) potfeby
Znalosti, smysl, sebeuvedomeani, ...

Potfeba ucty a uznani
sebelcta, nezavislost, prestiz, dominance, ...

\

Potreby jistoty a bezpeci
bezpedi, jistota, zakon, pofadek, ...

Biologické a fyziologické potreby
zakladni Zivotni potreby jako jidlo, piti, pfistresi, spanek, sex, ...

Odstrafiovani ne
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Faze pripravy vyjednavani - taktiky

Ziskavani informaci o moznostech (priorit. zajmech)
Vybér cild + ndhradnich cild (optimalni mira)
Zpracovani navrhu, konzultace s experty

Vybér tymu a urceni roli (teorie tymoveé prace)

Volba strategie vyjednavani

Vybér mista jednani, vymezeni casoveho prostoru

Dohoda o pravidlech jednani
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Pridbeh vyjednavani

Vyuzivat znalosti verbalni a neverbalni komunikace

Vyuzivat znalost vyjednavacich technik

Vyuzivat znalost prioritnich zajmU

Priibézné vyrovnavani moci, dostavat moc do rovnovahy

Ménit postoje protistrany jako klic ke zméné nazord

Vyuzit znalosti teorie rizeného konfliktu

- pri eskalaci (spirala) obranné taktiky (preruseni jednani)
Taktika opousténi spornych bod{, nastolovani pseudoproblémd
Ménit zplsob jednani (vyuzivat role clend tymu)

Pripravenost menit strategii - kooperativnost versus uminénost
Nepristoupit na presun reSeni problému do osobnich soubojll
Formulovat prlibézné zavéry
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Zaver jednani - kolektivni smlouva
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s Obsah ujednani strucny a srozumitelny vSem ucastnikiim

s Preformulovani zavérd (preklad z Cestiny do cestiny)

s Ve dvojjazyCnych (vicejaz.) verzich zakotvit prednost znéni

s Sjednat zplsob realizace a odpovédnost za ni (pfip. v priloze)
= Sjednat zpUsob a terminy kontroly

s Hodnoceni vyjednavani, prezentovat zasadu Win-Win

m Sebehodnoceni, zpétna vazba

s Formalni zverejnéni, ulozeni, nahlizeni

Trvale udrzitelny bez zarodkl budoucich konfliktd
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