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Komunikace - vyjednavani

TRVALY PROCES - NELZE NEKOMUNIKOVAT - PRINCIPY

Osobni komunikacni rovina

Interpersonalni vztahy rodinne, partnerske, pracovr,
sousedske, spolecenske a dalsi

Profesni komunikacni rovina

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




i Socidlni dialog

Proces komunikace mezi socialnimi partnery
S RELATIVNE PROTICHUDNYMI ZAIMY

s Pribéh = konflikt (rizeny)
n Cil = socialni smir (soc. ek. optimum)
= kolektivni smlouva, plneni KS

n Trvale udrzitelny smir (piatny, spiniteiny, mozny)
BEZ ZARODKU BUDOUCIHO KONFLIKTU




Podminky pro trvale udrzitelny smir

Dodrzeni:
»  Pravniho ramce - pravni normy daného pravniho radu

= Ekonomického ramce - prinikovy bod zgjmii
Socialne ekonomické optimum

s Osobniho ramce :

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

znalosti + dovednosti techniky a taktiky pri vyjednavani = konsenz
* Pripravenost ke kompromisu

nazory vychazeji z postojii - zmena postoje = zmena nazoru




i Socialni dialog — socialni partneri

Vsechny vztahy mezi socialnimi partnery pri prosazovani

Zamestnavatele a jejich sdruzeni

Zastupci zameéstnancti - soc. reprezentanti

Rada zameéestnancd

Evropska rada zameéstnancii
Zastupce pro BOZP

Odbory a jejich sdruzeni (svazy)



Formy socialniho dialogu

a0 Soucinnost:

Informovani - prévo na informace — rozsah §278, 108/3
Projednani - § 280, § 46, 61/1, 62/5 a dalsi, pfip. - § 108/4
Spolurozhodovani - souhlas - § 61/2, 306/4

Kontrola - v BOzpP - § 108/5, 322 odst. 1

Tripartita — specificky soc. dialog? ramec § 320 ZP

o Kolektivni vyjednavani



Odborova organizace

Vznik - evidenci u MV - zék. & 83/1990 Shb., o sdruZ.obéandi

Cil piasobeni — tradicni, souc¢asnym prévem neupraven
,adohlizeti, zda hospodarska cinnost zavodu (podniku) je
vykonavana tak, aby pri zachovani zretelii obecného prospéchu
hospodarského a platnych predpisi o hospodareni byly
spravedlive uspokojovany hospodarske, socidlni, zdravotni a
kulturni’ zajmy zaméstnancd zavodu (podniku)" - & 20 bod 3
Dekretu Prezidenta republiky ¢. 104/1945 Sb.

Znaky — cilem = ochrana socidlnich a hospodarskych zdjmii
zamestnancd, svoboda sdruZovani, ekonom. a koal.nezavislost

Plisobeni u zameéstnavatele - § 286/3+4



Kolektivni vyjednavani

Kolektivni smlouvy -pravni ramec - ust. §22 - 28 ZP

Proces uzavirani kolektivni smlouvy - zkon & 2/1991 Sb.,
o0 kolektivnim vyjednavani, ve znéni pozdéjsich predpist

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

m O uzavreni kolektivni smlouvy
= O plneni kolektivni smlouvy

- pokud nevznikl ndrok jednotlivych zaméstnanci — zak. o KV
- pokud vznikl individuaini narok - soud



Kolektivni smlouvy

KS podnikove = zaméstnavatel
+vsechny odb.org., které u ného pdsobi

KS vyssiho stupné = organice zaméstnavateli
+ sdruzeni (svaz) odborovych organizacl

Zavaznost KSVS pro PKS - PKS jen vyhodnéji - § 27 ZP
KS se uzavira za vsechny zaméstnance (i necleny)
KS na dobu urcitou - platnost — ucinnost

KS na dobu neurcitou - pokud je ucinnost svdzéna s
podminkou, musi ba=yt sjednana nejzazsi doba ucinnosti

Vypoved’ KS - nejdiive po 6 més. od uc., vyp. doba 6 més.



Kolektivni spory = selhani vyjednavani

Kolektivni spory - ust. § 10 a nasl. zékona o KV
= O uzavreni kolektivni smlouvy:
zprostredkovatel — rozhodce, resp. stavka/vyluka

= O pineni kolektivni smlouvy, pokud nevznikl narok
jednotlivych zaméstnanci:

zprostredkovatel — rozhodce — opr. prostredek = soud

\ Lo 4

Priciny

Pro dohodu nenr prostor (neexistuje prinikovy bod zdjmij)
Nemoznost persondini (tito partneri se nedohodnou na nicem)
Ujednani jsou pravné neplatna (pinéni je nevymahateiné)
Ujednani jsou nemozna ci nerealizovatelna (zména podminek)
Neni, kdo by pinil (ochrana - prechod prav a povinnosti)
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Predpoklady vyjednavani

o (@) (@) (@) (@) (@) (@)

ZNALOSTI A INFORMACE

pravni + ekonomické + dalsi

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...
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Druhy vyjednavani

PODLE ZPUSOBU

Tvrdé X jemné = vysledek X vztah - zmena zplsobu jednani

PODLE TYPU

Distribucni (rozdélovaci)
- zajmy relativné protichddné
- prostor pro vyjednavani maly
reseni: poznavani prioritnich zajmd, zvétseni rozdélovaného objektu

Manipulativni (partneri pouZivaji svoji moc)
reseni: dostat moc do rovnovahy - metody legainiho natiaku

Kooperativni (spolupréce partnerd)
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i Vysledek vyjednavani

s porazeny - porazeny (prohra - prohra)
- nebylo dosazeno konsenzu
s porazeny - vite€z

- hodnota konsenzu mala - zarodek budouciho
konfliktu

s Vitez - vitez (win - win)
- konsenz s vysokou hodnotou
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Gradace konfliktu — 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 - vilka, stavka, vyluka

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

ROVNOVAHA a STABILIZACE SIL A MOCI - studena vélka

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

VYJEDNAVANI O KONFLIKTU - oteviené méFeni sil v DIALOGU

partnefi jednaji, tlumi eskalaci konfliktu (spirala) - co méame spolecného, vyhody
spoluprace

DIALOG O PROBLEMU - oteviené vyiednavani ve véci

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

« Priprava jednani
— informace, cile, zajmy, motivace

m Vijdﬂa’ vani
- manevrovani, taktizovani
- postupné sblizovani pozic

» Zavery jednani
- konsenz - kolektivni smlouva

- prestiz KS = kontrola plneni smlouvy
- priprava pozic pro dalsl vyjednavani
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Maslowova teorie hierarchie potreb
=n i A

Sebetranscendence

néco, co pfesahuje samotného jedince
Fi A
Seberealizace, sebenaplnéni
osobni rast, osobni napinéni

Fi LY
Estetické potreby

krasa, harmonie, rovnovaha, ...

F LY
Poznavaci (kognitivni) potfeby
znalosti, smysl, sebeuvédoméni, ...

/ \

Potfeba ucty a uznani

Dosahovani polfeb
p +

-

§ sebeucta, nezavislost, prestiz, dominance, ...

2 Socialni potreby

] pfislusnost ke skupiné, laska, ...

= F LY

2 Potieby jistoty a bezpedi

2 bezpeti, jistota, zakon, pofadek, ..

g F A L
[

=

O

Biologické a fyziologické potreby
zakladni Zivotni potreby jako jidlo, piti, pfistfesi, spanek, sex, \

—~—




i Priprava vyjednavani - taktiky

Ziskavani informaci o moznostech (priorit.
zajmech)

Vyber cilti + nahradnich cili (optimalni mira)
Zpracovani navrhu, konzultace s experty

Vyber tymu a urceni roli (teorie tymove prace)

Volba strategie vyjednavani

Vyber mista jednani, vymezeni casoveho
prostoru

Dohoda o pravidlech jednani
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Priabeh vyjednavani

Vyuzivat znalosti verbalni a neverbalni komunikace

Vyuzivat znalost vyjednavacich technik

Vyuzivat znalost prioritnich zajmd

Pribézné vyrovnavani moci, dostavat moc do rovnovéhy
Meénit postoje protistrany jako kiic ke zménée nazord

Vyuzit znalosti teorie rizeného konfliktu

- pri eskalaci (spirala) obranné taktiky (preruseni jednani)
Taktika opousténi spornych bodd, nastolovani pseudoproblémdi
Menit zpldsob jednani (vyuzivat role clend tymu)

Pripravenost menit strategii - kooperativnost versus uminenost
Nepristoupit na presun reseni problému do osobnich souboji
Formulovat prdbézné zavery
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Zaver jednani - kolektivni smlouva

Trvale udrzZitelny smir bez zarodkii budoucich konflikti

= Obsah ujednani strucny a srozumitelny vsem
ucastnikiam

= Preformulovani zaverd (preklad z cestiny do cestiny)

= Ve dvojjazycnych (vicejaz.) verzich - prednost zneni

= Sjednat zpiisob realizace a odpovédnost (v priloze)

« Sjednat zplsob a terminy kontroly

= Hodnoceni vyjednavani, prezentovat zasadu Win-Win

= Sebehodnoceni, zpetna vazba

= Formalni zverejneni, ulozeni, nahlizeni
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i Zasady uspesne prezentace

s Struktura prezentace

= Casovy rozvrh

= Kontakt s posluchaci

=« Argumentace, logicka vazba casti
= Verbalni projev

= Neverbalni faktory

= Shrnuti, zavery

= Prostor pro reakci a doplneni
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