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Co robia tito Pudia a aké maju auto?

TRY THIS

What sort of car does each of these people drive?
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Schopnost’ dobre komunikovat’ je to, ¢o v Pud’och rozduchava oheri. Je to vec, ktord
premieria myslienky na ciny. Je to vec, aby Pudia dosiahli svoje ciele. /D.Carnegie/

CO OVPLYVNUJE VASU KOMUNIKACIU ?

Humanisticka psychologia (od 60 — tych rokov) vymedzuje tieto predpoklady humanneho
posobenia ovplyviiujiceho interpersonalnu komunikéciu:
e Kongruencia - zhoda medzi vnitornym prezivanim a vonkaj$imi prejavmi ¢loveka.
e Empatia - vcitenie sa do sveta druhého ¢loveka, videnie sveta jeho ocami tak, ako by
som bol nim.
e Akceptécia - bezpodmienecné pozitivne prijatie druhého ¢loveka takého, aky je.

Déraz je na interakcii prebiehajucej medzi 'ud’mi - nie od subjektu k objektu pdsobenia, ale
jednoducho medzi 'ud’mi, tzn. byt’ clovekom, ktory posobi a nechava posobit’ na seba inych
je Cosi iné, ako len zru¢ne a disciplinovane posobit’ v rdmci svojej roly - ako obsluhujtci.

Charakteristiky osobnosti

Ja — vola a charakter

Naucené spravanie

Motivy Temperament Schopnosti

Vrodené spravanie

Bios - pudy
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DOTAZNIK MOTIVACIE

PLNE SUHLASIM +2
SUHLASIM +1
NEVIEM 0
NESUHLASIM -1

VOBEC NESUHLASIM -2

Vyberte si jednu z odpovedi a zapiSte jej hodnotu do okienka vpravo / napr .ak suhlasite, zapi§te
+1/:

Pracovnici, ktori podavaji vel'mi dobré vykony, by mali mat’ zvlastne priplatky

Bolo by dobré mat’ lepSie popisy prace, aby pracovnici presne pochopili, o sa od nich ocakava

Pracovnikom treba pripominat’, Ze ich praca je zavisld od konkurecieschopnosti firmy

Mala by sa venovat velka pozornost’ podmienkam pracovného prostredia pracovnikov

Veduci sa musia snazit’ vytvorit’ priatel'skil pracovntl atmosféru medzi svojimi l'ud’'mi

Individualne ocenenie nadpriemerného vykonu znamena pre pracovnikov vel'mi vel'a

Neutralne vedenie moéze Casti zranit’ city

Pracovnici potrebuju pocit, Ze do svojej prace mézu vlozit’ vietky svoje schopnosti

©|® N |0 |~ w N =

Politika podielov na zisku a dochodkového zvyhodnenia st jednym z vyznamnych faktorov
udrzania vykonnych pracovnikov

10. | Takmer kazdt pracu je mozné urobit’ viac zaujimavou a podnetnou

11. | Vela l'udi chce dat’ do svojej prace vsetko, o dokaze

12. | Vedenie by malo ukazat’ vicsi zdujem o svojich pracovnikov sponzorovanim spolo¢enskych
aktivit po praci

13. | Hrdost na vlastn(l pracu je uz sama doélezitou odmenou

14. | Pracovnici sa cheu pokladat’ za ,,najlepSich vo svojej praci

15. | Kvalita vztahov je v neformdlnej pracovnej skupine dost’ dolezita

16. | Individudlne motivacné priplatky zvysia vykonnost’ pracovnikov

17. ] Pre pracovnikov je dolezité stretavat’ sa s vy$Sim vedenim

18. | Pracovnici obvykle radi planuju svoju pracu a rozhoduju v ramci svojej posobnosti
S minimalnym dohl'adom

19. | Bezpecnost’ prace je pre pracovnikov dolezita

20. | Pre pracovnikov je ddlezity dostatok kvalitnych pracovnych pomocok a techniky

10....... 6. 5. 2 1.
11 ... 8. 7 o 3, B,
13 e 14 ... 12 e 9. 16 ...
1. 17........ 15...... 19..... 2.
2 2 2 2 2
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Co nas motivuje

Maslovowa tedria

Inak

——

Podnetnost’ prace, prilezitost’
k povyseniu, priestor pre
tvorivost, motivacia k vyssim
cielom

Potreba
sebarealizacie —
rozvoj a vyuzitie
vlastnych schopnosti

otreba uznania — ocenenie Poverovanie od pOVeanSt,OU
druhych, sebaddvera, sebatcta a vyznamnymi aktivitami

Socialne potreby (potreba Stabilita pracovnej skupiny,
spolunalezitosti) — neformalne vztahy socialne interakcie

Potreby vyssieho
radu

>T0omMm 0D Xm

% § / Potreby istoty a bezpeéia — socialna \ BOZP, za'mestnanecké
@ - istota v zamestnani a v spolo&nosti vyhody
g / Fyziologické potreby (jedlo, tekutiny, spénok,\ Spravodliva
o teplo) — motivuje mzda a pracovni podmienky odmena, pohodiné
E - - , , - pracqvne
Maslowova hierarchick& pyramida potrieb podmienky
Temperament
LABILITA
naladovy melancholik cholerik nedotklivy
uzkostlivy nepokojny
| rigidny Gitoény
N triezvy vznetlivy
T rezervovany vrtkavy
R nespolo¢ensky impulzivny
0 tichy aktivny
V
E obozretny spolocensky
R rozvazny zhovoréivy
C zmierlivy bezstarostny
| ovlada sa nentiteny
A spoPahlivy Culy
vyrovnany optimisticky
pokojny flegmatik sangvinik dobry vodca
STABILITA

Otestujte sa - priloha
PSYCHOLOGICKY TEST
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Vas osobnostny profil
V kazdom nasledujiicom riadku, v ktorom su $tyri slova, napiste X pred jedno slovo, ktoré sa k Vam
vztahuje najviac. (Vysvetlivky vyznamu kazdého slova najdete v prilohe )

Pod’te s nami d’ale;j!

1. Zivy Dobrodruzny Analyticky Prispdsobivy

2. Hravy PresvedcCivy Vytrvaly Mierumilovny

3. Spolocensky So silnou vol'ou Obetavy Poddajny

4. Neodolatel'ny Stutazivy Ohladuplny Ovléada sa

5. Osviezujuci Vynaliezavy Uctivy Rezervovany

6. Energicky Sebestacny Citlivy Spokojny

7. InSpirativny Pozitivny Systematik Trpezlivy

8. Spontanny Isty S rozvrhom Plachy

9. Optimisticky Uprimny Poslusny Usluzny

10. Zabavny Silny Verny Priatel’'sky

11. Okuzl'ujuci Vybojny Punktickar Diplomat

12. Vesely Sebavedomy Kultirny Spolahlivy

13. Inspirujhci Nezavisly Idealista Neurazlivy

14. Trafaly Rozhodny Hlboky Suchy humor

15. Spolocensky Iniciator Muzikalny Prostrednik

16. Ukecany Huzevnaty Ohladuplny Tolerantny

17. Culy Vodca Oddany Posluchaé

18. Rozkoiny Séf Planovag Nenaro&ny

19. Obl'ubeny Produktivny Perfekcionalista Mily

20. Pojaseny Smely Zdvorily Mierny
stucet - silné stranky

21. Neomaleny Panovacny Hanblivy Bezvyrazny

22. Nevychovany Nesucitiaci NezmieriteI'ny Nudny

23. Opakuje sa Tvrdohlavy Netykavka ZdrZzanlivy

24. Zabudajuci Otvoreny Predrazdeny UstraSeny

25. Skace do reci Netrpezlivy Neisty Nerozhodny

26. Nepredvidatel'ny Citovo uzatvoreny Neobl'ubeny Znudeny

27. Nesustavny Tvrdohlavy Nevie sa zavd'acit Vahavy

28. Povolny Namysleny Pesimista Nevyrazny

29. Vybusny Hadavy Odcudzeny Bezcielny

30. Naivny Drz¢ Celo Negativista Nonsalantny

31. Potrebuje chvalu Workoholik Uzavrety Ustarany

32. Ukecany Netaktny Precitlively Ostychavy

33. Neorganizovany Dominantny V depresii Pochybujtici

34. Nesustavny Netolerantny Introvertny Lahostajny

35. Neporiadny Manipulator Zamysleny Prilis tichy

36. Predvadza sa Netstupny Skeptik Pomaly

37. Krikl'in Komandant Samotér Lenivec

38 Roztrzity Popudlivy Podozrievavy Pomaly

39. Omrzeny Zbrkly Pomstychtivy Neochotny

40. Naladovy Mazany Kritik Robi kompromisy

O

sucet - slabé stranky

su¢et — dohromady
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SOCIALNE SCHOPNOSTI A KOMUNIKACIA

DOMINANCIA

KRITIKA SUHLAS

SUBMISIA

ANALYZA SCENARA A ANALYZA HIER

Scenar je Zivotny plan, ktory vytvara prostredie, v ktorom ¢lovek Zije a vychova v detstve.
Urcujuci vSeobecny ramec pre individualny Zivotny scenar tvoria 4 zakladné Zivotné postoje,
v ktorych sa kombinuje posudzovanie seba a druhych:

e ja som dobry, vy ste dobri
e jasom dobry, vy ste zli

e jasom zly, vy ste dobri

e jasom zly, vy ste zli

Na zaklade tychto poznatkov si ¢lovek musi svoj Zivot zrevidovat'.
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TRANSAKCNA ANALYZA

Osobnost’ kazdého z nas nie je az také jednoznac¢na, ako sa niekedy domnievame. V kazdom z
nas zostalo kusok diet’at’a, osvojili sme si zna¢nu ¢ast’ nasho dospel€ho repertoaru a je v nas i
kasok rodica - ¢i uz ako odozva na rodi¢ovskl autoritu, ktor sme pocitovali v detstve, alebo
ako premietnutie naSich vlastnych rodicovskych roli. Je samozrejmé ze tieto zlozky nasej
osobnosti sa prejavuju v komunikacii. Prejavuju sa hlavne emocne.

RO RO

DO DO

DI DI

JOHARIHO OKNO

Znamy pre seba  Neznamy pre seba

Znamy otvoreny slepy
inym priestor priestor
Neznamy skryty neznamy
inym priestor priestor

Zdroj:  Ludlow, R. - Panton, F.: The Essence of Effective Communication. Hertfordshire, Simon & Shuster
International Group, 1992, 7 s.

Komunikacia prebieha nepretrzite, a aj v tom momente, ked’ sa nam zda, ze k nej nedochadza
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KOMUNIKACNE STYLY

Reakcie, ktorymi odpovedame na podnety, rozdel'ujeme na tri typy:

- agresivne spravanie -pasivne spravanie -asertivne spravanie
TROJUHOLNIK SPRAVANIA
ASERTIVITA
ZIVOT
PASIVITA AGRESIVITA

Pri socidlnych kontaktoch I'udi dochadza k socidlnej interakcii, v rdmci ktorej sa l'udia
spravaju agresivne, asertivne, alebo pasivne.

MANIPULACNE TECHNIKY

1. Manipulacia s kompetenciami
2. Hranacity

3. Casovy nitlak

4. Predstieranie nezaujmu

5. Odvolavanie sa na minulost’
6. Pocetna prevaha

7. Nové informacie

8. Nieco za nieCo (pozZadovanie ceny dopredu)
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AKTIVNE POCUVANIE
Je zlatym carovnym prutikom v medzil'udskych vzt'ahoch.
Aby bolo aktivne, musime zapojit’ sti¢asne tri podmienky:
1. Empatia
Citim co citi§
2. Kongruencia
Som sam sebou
3. Akceptacia
Prijimam t’a takého aky si

Pocuvanie je zakladna komunikacna aktivita. Kvalita pocuvania urcuje nielen rozsah a
presnost’ ziskavanych informaécii, ale aj atmosféru medzil'udského kontaktu. Platia pritom
nasledovné zasady :

KONCENTRUIJTE SA a POCUVAJTE

*  Nerobte ni¢ iné

»  Pocuvajte sustredene — oboma uSami (nie jednym uchom dnu a druhym von)

*  Neskacte do re¢i — mlcte, nechajte zdkaznika dohovorit’

*  Eliminujte rusivé vplyvy v okoli

*  Nehodnot'te dopredu obsah ani partnera

*  Nerobte predCasné zavery

*  Akceptujte partnera a jeho nazory — nevyvracajte jeho tvrdenia (jeho pravdu)

*  Bud'te empaticky — rozmyslajte, preco to zdkaznik hovori, preco chce prave toto

*  Davajte si pozor na vlastné city a ndladu — sebadisciplina a sebamotivéacia by mali byt
samozrejmostou

ASERTIVITA

Asertivny pristup znamena:

= Uvedomovat’ si svoje jednanie, niest’ zann zodpovednost’ a mat’ ho pod kontrolou
= Rozhodnut’ sa, ¢o chcem v danej situdcii ziskat (ciel’)

= Pocuvat’ druhych, vnimat’ a chapat ich pocity, potreby a postoje (empatia)

= Hladat’ a nachadzat’ vzdjomne prijatelné rieSenia

Zaikladom asertivneho spravania je:
* jasna formul4cia cielov
= otvorend a priama komunikacia bez manipulacii

= schopnost’ ukazat, ze chapete pohl'ad na vec, ktory zastava druh4 strana
= schopnost’ neustupovat’ v podstatnych veciach a pruzne jednat’ tam, kde to je vhodna

10
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Asertivne techniky:

1. Otvorené dvere: - su technikou, ktord nas uci akceptovat’ manipulativnu kritiku tak, ze
kl'udne prizndme svojmu kritikovi, Ze v tom, ¢o hovori, moéze byt trochu pravdy.
Technika nam dovol'uje zostat pri tom koneénym sudcom seba a toho, ¢o robime.
Umoznuje nam prijimat’ kritiku kl'udne, bez uzkosti ¢i obrany, pricom neposkytujeme
svojmu kritikovi ziadne posilnenie pre jeho spravanie.

2. Sebaotvorenie: - je technikou, ktora takisto ul'ahcuje socialnu komunikaciu a redukuje
manipulaciu pomocou oboznamovania partnera s pozitivnymi 1 negativnymi aspektami
nasej osobnosti a spravania. Umoziuje kl'udne vyjadrit’ i také veci, ktoré pred vycvikom
spdsobovali pocity ignorancie, uzkosti, ¢i viny.

3. Pokazena gramoplatiia: - je technika, ktord nas kI'udnym opakovanim toho, ¢o chceme,
uci vytrvalosti v presadzovani svojho zdujmu bez nutnosti pouZzivania pripravenych
argumentov alebo pocitov zlosti. UmoZiluje ignorovat manipulativne a argumentacné
pasce a trvat’ pri tom na svojom.

4. Negativna asercia: - je technika, ktora nas uc¢i akceptovat’ naSe chyby a omyly (bez toho,
aby sme ich museli ospravedliiovat’) tym, ze jednozna¢ne sthlasime s kritikou naSich
negativnych kvalit, ¢i uz je konStruktivna alebo nie. UmoZnuje ndm posudenie vlastného
spravania bez obrany, Gzkosti, ¢i popierania chyby, pricom zaroven redukuje zlost' naSho
kritika.

5. Negativne pytanie sa: - je technikou, ktora vedie k aktivnej podpore kritiky s cielom
pouzit’ ziskané informdcie (ak st konstruktivne) alebo ich vycerpat’ (ak st manipulativne).
Kritik je pritom vedeny k vicSej asertivite a menSej zavislosti na manipulativnych
zaveroch.

6. Prijate’ny kompromis: - pouzivame ako techniku i jeden z hlavnych cielov asertivnej
filozofie vtedy, ak nie je ohrozené reSpektovanie nasej sebatcty a hierarchie hodnét. V
takom pripade je vhodné ponuknut’ ndSmu partnerovi obojstranne prijatelny kompromis
presadzujiic sa svojim podielom pravdy. Tam, kde by utrpelo nase sebahodnotenie,
kompromisy neprijimame.

7. VolI'né informacie: - su technikou, ktora nas u¢i rozpoznavat’ v konverzacii prvky, ktoré
indikujt, o je pre naSho partnera zaujimavé, dolezité. Technika zniZzuje plachost’ na
zaciatku rozhovoru a komunikéciu obom stranam ul’ah¢uje.

8. Selektivne ignorovanie: Prepocutie, reagovanie len na podstatu problému

Ako zvladate konflikty

11
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Pod’te s nami d’ale;j!

Ako zvladate konflikty s fudmi, ktorych mate radi? Nejde predsa len o to, €i si presadite svoj viastny
nazor alebo ¢&i bude po vasom. V stavke mdze byt aj vase priatelstvo.
Existuje pat spdsobov, ako také konflikty zvliadnut, vysledky sa v8ak od seba liSia. O tom si mézete
preCitat neskorSie. Najskor vSak zistite, ktora z tychto piatich metéd pouzivate najCastejSie — mozno,
Ze svoj pristup budete chciet zmenit. V lavej tabulke najdete zoznam tradic¢nych prislovi a porekadiel.
VSetky si precitajte a rozhodnite sa, nakolko vas vystihuju. V zahlavi tabulky s odpovede ohodnotené
poc¢tom bodov od 1 do 5. Ak sa rozhodnete, zaSkrtnite zodpovedajuci ramcéek. Rézne odpovede
predstavuju pat metdd, ako zvladnut konflikty: vyhybanie sa im, vyhfadavanie, zmierfiovanie alebo
dosiahnutie kompromisu a vyriesit' ich. O vSetkych tychto metédach si mézete precitat na tejto strane.
Cim vy$si pocet bodov, tym vassi sklon mate pouZivat uvedend metédu a naopak. VSimnite si, Ze
body pri kazdom prislovi sa zapisuju vodorovne a nie zvislo.

RIESIM KONFLIKT TAKTO

ZOZNAM TRADICNYCH gislo | Nikdy [Malo- [ niekedy | Casto [Vzdy
PRISLOVI A POREKADIEL kedy
POCET BODOV: 1 2 3 4 5
Konfliktom sa treba vyhybat, chcem mat kfudny Zivot 1.
Ked ide obchod idem do toho tvrdo 2.
Tichy hlas si nevSima slov povedanych v hneve 3.
LepSie nieo ako ni¢ 4.
S poctivostou najdalej zajdes 5.
Ked sa dvaja hadajq, treti sa smeje 6.
Bitky vyhrava ten, kto veri, Ze ich vyhra 7.
VIudne slova su cenné a stoja malo 8.
Aj slovo ,keby“ ma svoju pravdu 9.
Chybami sa €lovek ugi 10.
Vyhybaj sa hadkam, nebude$ nestastny 11.
Ten, kto neuteka, nahara ostatnych 12.
Mierny hlas odhara hnev 13.
Vzajomné dareky predIZuju priatelstvo 14.
Najlepsie rieSenie najdete v otvorenom konflikte 15.
V hadke vyhrava ten, kto mi&i 16.
Mocnejsi ma pravdu 17.
VIudne slova pripravuju cestu laske 18.
LepSi vrabec v hrsti ako holub na streche 19.
Pravda stoji na vedomostiach, nie na nazoroch 20.
a domnienkach

Ni¢ nie je dblezité, aby som sa kvdli tomu hadal 21,
Na tomto svete su len vitazi a porazeni 22.
Kto do teba kamerom, ty do neho chlebom 23.
Ked si dvaja vyjdu v Ustrety, vzdy sa dohodnu 24,
Pre pravdu sa musi chodit daleko 25.
Vyhybat sa hadkam je lahSie, ako sa davat na Ustup 26.
Chodte si za svojim, nech to stoji Co chce 27.
VIudne slova a laskavé ruky ziskaju aj tvrdé srdce 28.
Ruka ruku myje 29,
Podme si sadnut a vyrieSime to 30.
Zivot je kazdodenny boj 31.
Silnejsi vyhrava 32.
Laskavost zmari kazdy svar 33.
Spravodliva dohoda brani sporom 34.
Obidvaja mame ¢o ponuknut, ale nie€o to stoji 35.

(1| [ 2 | | 3 |
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Pod’te s nami d’ale;j!

6 7 8 9 10

11 12 13 14 15

16 17 18 19 20
21 22 23 24 25
26 27 28 29 30

31 32 33 34 35
Spolu Spolu Spolu Spolu Spolu

SLIMAK LEV MEDVEDIK LiISKA SOVA
Vyhybanie Konflikt Konflikty Snazi sa Konflikty
sa Vyhladava zmiernuje o kompromis rieSi

konfliktom

Slimak sa skryva
do bezpedia ulity
vzdy, ked je
nejaky konflikt
na obzore. Bud
sa vytrati, alebo
vypada tak
urazene, Ze sa
ten druhy citi
previnilo
dokonca aj ked
sa 0 nejakom
probléme
zmienil.

Slimaci si
pripadaju
bezmocni a su
Gasto nestastni,
pretoze vlastne
nikdy nedostanu
to €o chcu a ani
sa nevedia
druhym priblizit,
zostavaju

v svojej ulite.

Pre levov nie je
Ziadna odpoved.
Ich ciele su pre
nich tak délezite,
Ze su pripraveni ich
dosiahnut’ za kazdu
cenu. Veria, Ze
mozu len vyhrat
alebo prehrat.
Pokial prehravaju,
citia sa slabi

a preto neznesu
neuspech.

V konfliktoch
vyuzivaju vsetky
mozné taktiky,
Casto v3ak stracaju
priatefov. Levi s
hrdi a Uspesni a je
im jedno, ked ich
[udia nemaju radi.

Pre medvedikov su
medzifudské vztahy
tak cenné, ze by sa
vzdali vSetkého, len
aby si udrzali
priatel'stvo. Preto ich
ludia €asto vyuzivaju
a trhaju na kusy.
Medvedici potrebuiju,
aby ich mal niekto
rad a boja sa, ze
konflikt druhému
ublizi.

Lievaju olej na
rozburené vody

a pritom si
neuvedomuju, Ze olej
zabija morskych
vtadkov a znedistuju
pobrezie.

LiSky sa snazia
najst strednu cestu
z ktorej by obaja
protivnici ziskali,
pre ktoru sa vSak
obaja musia
nie¢oho vzdat.
Nemaiju radi
extrémy a snazia
sa najst rieSenie,
ktoré by prospelo
vSetkym.

LiSky uzatvaraju
kompromis, aby
dosiahli mierovu
dohodu, ktora vsak
Casto byva
docCasna, pretoze
Stvanica zacne
Znovu.

Sovy su mudre

vtaky. Vedia, ze
ludské vztahy sa

nerozvijaju,
pokial nie su
ludia spokojni.
Konflikty riedia
tak, ze proti
stavaju vSetky
mozneé
vychodiska ¢o

vyzaduje odvahu

a Cas. Obaja
protivnici vSak

ziskavaju to, ¢o

chcu a eSte sa
pritom zbliZia.
Sovy nikoho

neovladaju a ani
na nikom nefpia,

sU to vzacni

a skuseni vtaci.
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