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1. SOCIALNI DIALOG:

Visechny: vztahy: mezi socialnimi partnery

DI prosazovarni a ochrané 1ospodarskych a socialiich
Zajmul Zzamestnancu,

Soucinnost mezi socialnimi partnery dle.ZP.(5276 a nas. ZP)
Informoevani - ust §278

Projednani — ust. & 280, ale/inapr. ust. & 46 a dalsi
Spolurozhodovani - napr ust. § 306, odst. 4
Kontrola — ust. §521 ZP

Rozhodovani — ust. §322 odst.2 pism. a) + b) ZP.
Tripartita — ré@mec v ust. & 320 ZP




2. Kolektivni vyjednavani a kolektivni spory

Kolektivni smlouvy -pravil rémec - ust. §22 ZP

Proces. uzavirani kolektivii smilouvy, - zékon ¢, 2/1991 Sb,, o
KoIektiviim vyjednavani, Ve Znen/ pozdejsich predpisu

Obsal. Kolektivia smlouvy, — ZP, provadeci.a souvisefici predpisy

Kolektivni spory — ust. & 108 ngs. zakona o KV

B O uzavreni kolektivil smlouvy:

s O plneni kolektivnl smiouvy

- pokud nevznikl narok jednotiivych zamestnancy — zak. o KV
- pokud vznikd individualni narok - soud




3. Vyjednavani a jeho struktura

Proces komunikace mezi socialnimi partnery
S RELATIVINE PROTICHUDNYMI ZAIMY

s Prubeh lze charakterizovat jako konflikt (Fizeny)
s Cilem je dosazeni dohody: (konsenzu) socialnihe smiru
s TRVALE udrzitelny konsenz

(platny, spinitelny' a mozny)

ViZDY SE SNAZIT O TRVALE UDRZITELNOU. DOHODU.
BEZ ZARODKU BUDOUCIHO KONFLIKTU




4. Podminky pro trvale udrzitelny smir

VWijednavani jehoz cilem.je trvale udrzitelny smilr- predpokiada dodrzeni:

s, Pravniho ramce - pravir normy daneho) praviiifio) radu

s Ekonomickeho ramce - prinikovy bod zdjm
(a ekonomicken, hrbitove nelze Vyitvorit socialil raj)
Socialne ekonomicke optimum
= Naplneni osobniho ramce :
* Osobni predpoklady vyjednavani
Z3/0Sti + doveadrnosti techiniky. a taktiky;
* Rovnovaha moci
ITIOC — roviovana - Konsenz
* Zména nazortl — kompromis - konsenz
nazory vychéazeji z postoji - zmena nazor = Zimena postoje




5. Selhani vyjednavani, spor (kolektivni spor)

N F

PRICINY:

= Pro dohodu neni prostor
(neexistuje prunikovy bod. zajmu)

= Nemoznost personalni
(tito. partneri se. nedofodnou Aa nicern)

= Ujednani jsoul pravne neplatna
(plneni je ne vymahate/ne’ )

= Ujednaniijsou nemozna ci nerealizovatelna
(zmeéna podminek)

= Neni kdo by plnil

(ochrana - prechod prav a povinmnosti)




6. Vysledek a predpoklady vyjednavani:

MOZNY VYSLEDEK VYJEDNAVANI:

Porazeny - porazeny. (prohra - prohra),
porazeny - vitéz (zarodek budouciho konfliktu)
vitéz - vitéz (WIN - WIN)

ZIVALOSTI:

pravnill + ekonomicke + dalsii znalostil al informace

DOVEDNOST VYJEDNAVAT -techniks) taktika a strategie:

Sebepoznavani,
teorie verbalni a neverbalni komunikace, empatie,asertivita,
feedback - zpetna vazba,

teorie rizeneho konfliktu,
teorie tymove prace a dalsi (zkusenosti)




7. Druhy vyjednavani

PODLE ZPUSOBU JEDNANI:
= - Tvidé x jemné (vysledek x vztah, zména zplusobu jednani)

PODLE TYPU VYJEDNAVANI:
= Distribucni (rozdelovaci)
- Zajmy relativiné protichtdné
- prostor pro vyjednavanit maly
reseni: poznavani prioritnichi zajmu, zvetseni rozdélovaneho objektu

= Manipulatival (partneri pouzivaji svoji moc)
reseni: dostat moc do rovnovahy -metody legalniho natlaku

= Kooperativni (spoluprace partnert)




8. Teorie rFizeného konfliktu

NAPROSTA NEGACE - ignorovani

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

OTEVRENY BOJ O MOC - valka, stavka, vwiuka

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

ROVNOVAHA a STABILIZACE SIL A MOCI - stadium studené valky
= hrozba stavkou, vylukou, obe strany: se snazi ziskat nadvliadu, mocenskou prevahu

VYJEDNAVANI O KONFLIKTU - oteviené méreni sil v DIALOGU

= partneri jednaji, tlumil eskalaci' konfliktul (spirala) - cormame spolecneho, vyhody.
spoluprace

OTEVRENY / TVURCI / DIALOG MEZI PARTNERY
= dialog o problemu, vécny dialog - prostor pro konsenz




9. Faze vyjednavani

= Priprava jednani - /nformace !/
clle, prioritnl zajmy.

s, Vyjednavani- mianeviovarl
sblizovarni pozic

s Zavery jednani - konsenz - kolektivil smlouva
Kontrola pineni smiouvy = prestiz KS
priprava. pozic pro. dalsi vyjednavarni.
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10. Faze vyjednavani - taktiky

FAZE PRIPRAVY JEDNANI
Ziskavani informacii o moznostech (prioritnich zajmech)
Viyber cilti, stanoveni nahradnich cilti (optimalni mira)
Zpracovani navrhu
Konzultace S experty.

yber tymu a urceni roli'v: ném (teorie tymove prace)

\/olba strategie vyjednavani

Vyber mista jednani

\'ymezeni casoveho prostoru

Dohoda o pravidlech jednani

HE B EH E E E E E B
<<

11




11. Faze vyjednavani - taktiky

PRUBEH JEDNANI

Vyuzivat znalosti vyjednavacich technik a prioritnich zajmt
Priibezné, vyrovnavanii moci, dostavat moc do: rovmovahy:

Meénit postoje protistrany: jako klic ke zméené nazorl

Vyuzit znalosti teorie rizeneho konflikiu

- pri eskalaci (spirala) obranne taktiky: (preruseni jednant)
Taktika opousténii spornych bodl, nastolovani' pseudoproblému
Meénit zptisob jednani (vyuzivat role clent tymu)

Pripravenost menit strategii - kooperativnost versus uminenost
Nepristoupit na presun reseni problému do esobnich soubojt
Formulovat pribézné zavery
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12. Faze vyjednavani - taktiky

ZAVER JEDNANI (konsenz) - kolektivni smlouva

= Trvale udrzitelny bez zarodkd budoucich konfliktt

= Obsah ujednani strucny: a srozumitelny vsem ucastniktim

s Preformulovani zavértl (preklad z cestiny do cestiny)

= Ve dvojjazycnych (vicejazycnych) verzich zakotvit prednost zneni
= Sjednat zpusob realizace a odpovednost za ni (prip. do prilohy)

= Sjednat zptisob a terminy kontroly

= Hodnoceni vyjednavani, prezentovat zasadul win-win

= Sebehodnoceni, zpetna vazba

= Formalni zverejnéni, ulozeni, nahlizeni
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