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NEDA SA NEKOMUNIKOVAT.
KAZDE SPRAVANIE JE KOMUNIKACIA.
A PRETO, ZE NEEXISTUJE NESPRAVANIE,
NEMOZE NEEXISTOVAT KOMUNIKACIA.

VAMConsulting PODYES NAW PWLER
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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,

DOTAZNIK MOTIVACIE

Pod’te s nami d’alej!

zapiste +1/:

Pracovnici, ktori podavaju vefmi dobré vykony, by mali mat’ zvlastne priplatky

n

ocGakava

Bolo by dobré mat’ lep3ie popisy prace, aby pracovnici presne pochopili, ¢o sa od nich

Pracovnikom treba pripominat, Ze ich praca je zavisla od konkurecieschopnosti firmy

Mala by sa venovat velka pozornost podmienkam pracovného prostredia pracovnikov

Veduci sa musia snazit’ vytvorit' priatelsku pracovnu atmosféru medzi svojimi fludmi

Individualne ocenenie nadpriemerného vykonu znamena pre pracovnikov velmi vela

Neutralne vedenie mbze Casti zranit’ city

Pracovnici potrebuju pocit, Ze do svojej prace mozu vlozit vSetky svoje schopnosti

©|® N |0 |~ w

Politika podielov na zisku a déchodkového zvyhodnenia su jednym z vyznamnych
faktorov udrzania vykonnych pracovnikov

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

11. | Vela ludi chce dat’ do svojej prace vSetko, o dokaze

12. ] Vedenie by malo ukazat vacsi zaujem o svojich pracovnikov sponzorovanim
spolocenskych aktivit po praci

13. | Hrdost na vlastnu pracu je uz sama délezitou odmenou

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

15. | Kvalita vztahov je v neformalnej pracovnej skupine dost’ délezita

16. | Individualne motivaéné priplatky zvysia vykonnost pracovnikov

17. ] Pre pracovnikov je délezité stretavat sa s vy38im vedenim

18. | Pracovnici obvykle radi planuju svoju pracu a rozhoduju v ramci svojej pésobnosti
S minimalnym dohlfadom

19. | Bezpecnost prace je pre pracovnikov délezita

20. | Pre pracovnikov je dblezity dostatok kvalitnych pracovnych pomécok a techniky
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Komunikacia prebieha nepretrzite, a aj vtom momente, ked sa nam zda, Ze k nej
nedochadza

\/AMCon: P PODTE S NAMI DALE)!

WiN.VEMConsulting. sk

TEMPERAMENT
LABILITA
naladovy melancholik cholerik nedotklivy
uzkostlivy nepokojny
| rigidny atoény
N triezvy vznetlivy
T rezervovany vrtkavy
R | nespoloéensky impulzivny
O tichy aktivny
\Y
E obozretny spoloéensky
R rozvazny zhovoréivy
C zmierlivy bezstarostny
| ovlada sa nentteny
A spoflahlivy Culy
vyrovhany optimisticky
pokojny flegmatik sangvinik dobry vodca
STABILITA

Otestujte sa - priloha
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PSYCHOLOGICKY TEST

Pod’te s nami d’alej!

VAS OSOBNOSTNY PROFIL

V kazdom nasledujucom riadku, v ktorom su Styri slova, napiste X pred jedno slovo, ktoré sa
k Vam vztahuje najviac. (Vysvetlivky vyznamu kazdého slova najdete v prilohe )

SILNE STRANKY

1. Zivy Dobrodruzny Analyticky Prispbsobivy

2. Hravy Presveddivy Vytrvaly Mierumilovny

3. Spolocensky So silnou vélou Obetavy Poddajny

4. Neodolatelny Sutazivy Ohladuplny Ovlada 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. Okuzlujuci Vybojny Punktickar Diplomat

12. Vesely Sebavedomy Kultirny Spolahlivy

13. InSpirujuci Nezavisly Idealista Neurazlivy

14, Trufaly Rozhodny Hlboky Suchy humor

15. Spolocensky Iniciator Muzikalny Prostrednik

16. Ukecany HuZevnaty Ohladuplny Tolerantny

17. Culy Vodca Oddany Posluchad

18. Rozkosny Séf Planovac NenaroCny

19. Obldbeny Produktivny Perfekcionalista Mily

20. PojaSeny Smely Zdvorily Mierny

SLABE STRANKY

21. Neomaleny Panovacny Hanblivy Bezvyrazny

22. Nevychovany Nesucitiaci Nezmieritelny Nudny

23. Opakuje sa Tvrdohlavy Netykavka Zdrzanlivy

24. Zabudajuci Otvoreny Predrazdeny UstraSeny

25. Skace do reci Netrpezlivy Neisty Nerozhodny

26. Nepredvidatelny Citovo uzatvoreny Neoblubeny Znudeny

27. Nesustavny Tvrdohlavy Nevie sa zavdacit Vahavy

28. Povolny Namysleny Pesimista Nevyrazny

29. Vybudny Hadavy Odcudzeny Bezcielny

30. Naivny Drzé ¢elo Negativista NonSalantny

31. Potrebuje chvalu Workoholik Uzavrety Ustarany

32. Ukecany Netaktny Precitlively Ostychavy

33. Neorganizovany Dominantny V depresii Pochybujuci

34. Nesustavny Netolerantny Introvertny Lahostajny

35. Neporiadny Manipulator Zamysleny Prili$ tichy

36. Predvadza sa Neustupny Skeptik Pomaly

37. Kriklan Komandant Samotar Lenivec

38 Roztrzity Popudlivy Podozrievavy Pomaly

39. Omrzeny Zbrkly Pomstychtivy Neochotny

40. Naladovy Mazany Kritik Robi kompromisy
sucet

O
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AKTIVNE POCUVANIE

Pocuvanie je zakladna komunikaéna aktivita. Kvalita po€uvania ur€uje nielen rozsah
a presnost ziskavanych informacii, ale aj atmosféru medziludského kontaktu. Platia
pritom nasledovné zasady :

KONCENTRUJTE SA a POCUVAJTE

* Nerobte ni€ iné

» Pocuvaijte sustredene — oboma usami (nie jednym uchom dnu a druhym von)

* Neskacte do reCi — miCte, nechajte zakaznika dohovorit

*  Eliminujte rusivé vplyvy v okoli

* Nehodnotte dopredu obsah ani partnera

* Nerobte predCasné zavery

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

* Budte empaticky — rozmyslajte, preCo to zakaznik hovori, preco chce prave
toto

« Davajte si pozor na vlastné city a naladu — sebadisciplina a sebamotivacia by
mali byt samozrejmost'ou

OVERUJTE SI POCUTE, PARAFRAZUJTE

Uistujte sa, Ci ste spravne porozumeli tomu, ¢o zadkaznik od vas pozaduje, ¢o
vam hovori. Napriek tomu, Ze obaja hovorite po slovensky, nezabudajte na spatnu
vazbu a jej vyznam v eliminacii vzajomnych nedorozumeni.

Overovat pomocou parafrazovania znamena zopakovat vlastnymi slovami,
ako sme porozumeli tomu, ¢o nam chcel druhy povedat. Zaroven znamena ziskat
potvrdenie partnera, Zze sme ho pochopili dobre. Parafrazovanie nam pomoze pri
rieSeni problémovych a zloZitych situacii. Paradoxne ho vtedy pouzivame najmenej.

DAVAJTE NA VEDOMIE, ZE POCUVATE
V rozhovore je potrebné davat’ zakaznikovi na vedomie, Ze ho poCuvame a ze mu
rozumieme. Je to mozné uskuto€riovat' viacerymi spdsobmi (slovom aj telom) :

VERBALNE - slovom:
» kladenim otazok k téme, sumarizovanim informacii vasho partnera

NEVERBALNE - telom:
» pohladom, gestami, mimikou, drzanim tela

KOMPLEXNE - slovom aj telom zaroven:
« zapisovanim (piSeme si dOlezité body) a celkovym posilfiovanim (pokyvujeme
suhlasne hlavou, pritakavame, a pod.)
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Pod’te s nami d’alej!

PARAFAZOVANIE

OPONENT VY

Znamena zopakovat’ vlastnymi slovami,

= ako sme porozumeli tomu,
= ¢o nam chcel druhy povedat,
= aziskat jeho potvrdenie, , ”)))) — .g.
= Ze sme pochopili dobre.
vypocut’
PrinaSa mnohorakeé uzitky: ???
= Vedie ku kvalitnému pocuvaniu. overit C

» Stimuluje k zrozumitelnosti.

Pbdsobi ako prevencia vzniku nedorozumeni,
Pomaha udrziavat rozhovor pri téme,
Podporuje kooperativnu atmosféru,

TImi nadmerné emdcie atd.

Priklady:

1. Znie to, ze mate pocit,...

2. Zhriime si najdélezitejSie body

3. Zda sa, ze...

4. Ak dobre rozumiem, hovorite, Ze ...

5. Chcete povedat, ze ...

6. Na zaklade toho, ¢o poc€ujem ...

7. M6zem tomu rozumiet tak, Ze...

8. Nie som si isty, €& som dobre rozumel ...

9. Zhrniem informacie ...
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overit’

Priklad:

ON: ,Tie informacie vam nemdzem dat’...*

VY: ,,...nemate ich k dispozicii alebo mi ich
nechcete dat’, ... m6ze mi ich
poskytnut’ niekto iny,...???
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Porozumenie, zhoda
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Pod’te s nami d’alej!

ZAKLADNE TYPY OTAZOK

ZATVORENE

OTVORENE

Zacinaju slovesom alebo pomocnym
slovesom (chcete, viete, date si, ste
spokojny, je to, ...)

Chcete kavu?

Zacinaju opytovacim zamenom

(ako, €o, precCo, kedy, kde, s kym,...)

Aky napoj vam ponuknem?

Davaju iba 2 moznosti odpovede (ano

- nie)

Davaju moznost’ volnej alebo presnej

odpovede

Dozviete sa, ¢o potrebujete vediet’ Vy

Dozviete sa, ¢o si mysli Vas partner

Posobite ako vysetrovatel'. Partner
moze mat’ pocit vysluchu ( ucitel,

policajt, mama...)

Pésobite ako partner, ktory ma
zaujem. Partnerovi davate priestor na

vyjadrenie

Pouzivame ich:

Pouzivame ich:

= Ak potrebujeme rychly prisun
informacii
= Chceme rychlo ukongit rozhovor

= Chceme jednoznacnu odpoved

= Ak chceme aktivizovat rozhovor
= Ak potrebujeme zistit’ postoje, motivy
a pod.

= Ak chceme zistit nazor

,,Kto sa vela pyta, vel'a sa dozvie ...

Kto sa spravne pyta — dostane spravnu odpoved’ I!!*

TRI
1. Informacie, fakty, €isla, udaje
CO, KDE, KEDY, AKO

UROVNE OTAZOK

,C0 sa stalo, kde je to, kedy to bude,...”

2. Vyznam , zaujmy, nazory
KTO, CO, AKO

,aky mate nazor, aké su vaSe skusenosti, ¢o vas zaujima, ...

3. Postoje, hodnoty
PRECO, AKO

Lpreco je to pre vas délezité, na ¢om vam najviac zalezi,...“

HRA DRAKULA
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KOMUNIKACNE STYLY

Reakcie, ktorymi odpovedame na podnety, rozdelujeme na tri typy:
- agresivne spravanie -pasivne spravanie -asertivne spravanie

TROJUHOLNIK SPRAVANIA
ASERTIVITA

ZIVOT

PASIVITA AGRESIVITA

HRA —Rodina

MANIPULACNE TECHNIKY

1.  Manipulacia s kompetenciami

2. Hranacity

3. Casovy natlak

4.  Predstieranie nezaujmu

5. Odvolavanie sa na minulost’

6. Podetna prevaha

7. Nové informacie

8. NieCo za nie¢o (pozadovanie ceny dopredu)

10
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MANIPULATIVNE SPRAVANIE

Manipulativne spravanie je opakom asertivneho, je zaludné a nevypocitatefné tym,
Ze sa neda dliho poznat. Casto vyuziva citovy natlak, apelovanie na moralku, pomoc
bliZnemu, mieru zodpovednosti a dalSie hodnoty a humanne kréda. Zname je delenie
manipulativneho spravania E. L. Shorstorma, ktoré vymedzuje M. Mikulastik takto:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7
8)

9)

Diktator - tvrdo presadzuje svoje nazory, zaujmy, vyuziva vhodne vybrané
citacie.

Chudacik - zdoéraznuje svoje nedostatky, svoju neschopnost a zavislost,
naznacuje, ze ak mu nepomdzete, ste zodpovedny za jeho koniec.

Poctar - rad by nie€o dosiahol, ale vzdy je nejaka prekazka, ktora brani tomu,
aby to dosiahol.

Brectan - predstiera totalnu zavislost od vas, bez vas by ni¢ nedosiahol,
vSetko chce robit' s vami - mieni tym, Ze vSetko budete robit za neho.

Drsniak - ma tendenciu vSetkych prekri¢at, charakterizuje ho arogantnost.
Obetavec - poklada sa za najlepSieho, najlaskavejSieho, vSetko robi pre
druhych, pre ich dobro, ni€ pre seba - tak ma pravo urcitych vyhod (aby ste mi
to akosi vratili), ba dokonca i nezakonné veci robi pre dobro ostatnych.
Posledny spravodlivy - vyvolava pocity viny u inych, on je tym
najpovolanejSim sudit, kritizovat, kontrolovat.

Paternalista - sam vie, €o je najlepSie a tak to aj robi. Tych, ktorych si vyvolil,
chrani pred v8etkymi vplyvmi, ktoré by mohli zmenit jeho zamery.

Mafian - tvari sa ako ochrana, ale nie¢o za nieco.

Z predchadzajuceho je zrejmé, zZe v interpersonalnej komunikacii sa kazdeé ,ja"

stretava s inym ,ty". Humanizacia znamena koexistenciu ,ja" a ,ty" ako solidarnych
partnerov. Spravanie sa je korigované v zrkadle ,ty", v ktorom hladat a najst seba
znamena objavit’ a prejavovat v sebe fudskost.

Popiste manipulacie, ktoré identifikujete v praci:

11
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ASERTIVITA

Asertivny pristup znamena:

Uvedomovat si svoje jednanie, niest zan zodpovednost a mat ho pod kontrolou
Rozhodnut’ sa, €o chcem v danej situacii ziskat' (ciel)

Pocuvat druhych, vnimat a chapat ich pocity, potreby a postoje (empatia)
Hfadat’ a nachadzat vzajomne prijatelné rieSenia

Kedy je vhodné a uzitoéné asertivne jednanie pouzit’

Pri zvladani konfliktov

Pri vedeni a motivovani ludi

Pri poskytovani a prijimani spatnej vazby
Pri rokovani

Pri spolupraci

Pri vystupovani na poradach

Zakladom asertivneho spravania je:

jasna formulacia cielov

otvorena a priama komunikacia bez manipulacii

schopnost ukazat, Ze chapete pohlad na vec, ktory zastava druha strana
schopnost neustupovat v podstatnych veciach a pruzne jednat tam, kde to je
vhodna

Zakladné asertivne prava hovoria, Ze mas pravo:

1. Sam posudzovat svoje vlastné chovanie, myslienky a emadcie a byt za ne a
ich désledky zodpovedny.

Neposkytovat Ziadne vysvetlovanie, ospravedInujuce tvoje chovanie.
Posudit, nakolko si zodpovedny za rieSenie problémov ostatnych ludi.
Zmenit’ svoj nazor.

Robit chyby a byt za ne zodpovedny.

Povedat: ,Ja neviem.”

Byt nezavisly na dobrej voli ostatnych.

Robit nelogické rozhodnutia.

© © N o 0 b~ w0 DN

Povedat: ,Ja ti nerozumiem.”

10. Povedat’ ,Je mi to jedno.”

12
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AKO PRIJAT KRITIKU

1. krok Pozorne vypocu;j €o ti ini hovoria
2. krok Over si, &i si porozumel, ak nie, poziadaj o uvedenie prikladu

3.krok Vyhni sa starym podmienenym odpovediam:
priama agresia - vehementne to odmietnut’
nepriama agresia - nepovedat’ ni¢, namosurit’ sa
pasivita - uverit’, Zze je to pravda

4. krok Zvaz opodstatnenost kritiky. Je kritika:
uplne pravdiva CiastoCne pravdiva uplne
nepravdiva

5.krok Zvaz, €o si z kritiky odniesol. Rozhodni sa, ¢i chce$ v dosledku zmenit
spravanie.

REAKTIVNA REAKCIA PROAKTIVNA REAKCIA

13
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ASERTIVNE KONTRAMANIPULACIE

Asertivne techniky:

1.

Otvorené dvere: - su technikou, ktora nas uci akceptovat manipulativnu kritiku
tak, ze kludne prizname svojmu kritikovi, Ze v tom, ¢o hovori, méze byt trochu
pravdy. Technika nam dovoluje zostat' pri tom konec¢nym sudcom seba a toho, ¢o
robime. Umozfiuje nam prijimat kritiku kfudne, bez uzkosti ¢i obrany, pricom
neposkytujeme svojmu kritikovi Ziadne posilnenie pre jeho spravanie.

Sebaotvorenie: - je technikou, ktora takisto ulahuje socialnu komunikaciu a
redukuje manipulaciu pomocou oboznamovania partnera s pozitivnymi i
negativhymi aspektami nasSej osobnosti a spravania. Umoznuje klfudne vyjadrit’ i
také veci, ktoré pred vycvikom spdsobovali pocity ignorancie, uzkosti, ¢i viny.

Pokazena gramoplatia: - je technika, ktora nas kfudnym opakovanim toho, ¢o
chceme, uci vytrvalosti v presadzovani svojho zaujmu bez nutnosti pouzivania
pripravenych argumentov alebo pocitov zlosti. Umoziuje ignorovat manipulativne
a argumentacné pasce a trvat pri tom na svojom.

Negativna asercia: - je technika, ktora nas uci akceptovat nasSe chyby a omyly
(bez toho, aby sme ich museli ospravedlfovat) tym, Ze jednoznacne suhlasime s
kritikou nasich negativnych kvalit, €i uz je konstruktivna alebo nie. Umoznuje nam
posudenie vlastného spravania bez obrany, uzkosti, ¢i popierania chyby, pri¢om
zaroven redukuje zlost' nasho kritika.

Negativne pytanie sa: - je technikou, ktora vedie k aktivnej podpore kritiky s
cielom pouZit ziskané informacie (ak su konstruktivne) alebo ich vyCerpat (ak su
manipulativne). Kritik je pritom vedeny k vacsej asertivite a mensej zavislosti na
manipulativnych zaveroch.

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

Volné informacie: - su technikou, ktora nas uci rozpoznavat v konverzacii prvky,
ktoré indikuju, €o je pre nasho partnera zaujimavé, dolezité. Technika znizuje
plachost’ na zaCiatku rozhovoru a komunikaciu obom stranam ulahcuje.

Selektivne ignorovanie: Prepocutie, reagovanie len na podstatu problému

14
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INVENTAR ASERTIVITY

Pod’te s nami d’alej!

InStrukcia: Zodpovedzte kazdu otazku, do vyznaéenej rubriky napiste jednu z moznosti -
vzdy, ¢asto, niekedy, nikdy. KriZikom si oznacte Cisla otazok, ktoré indikuju, Ze mate urcité
problémy s presadzovanim sa. Potom mozete na druhej strane harku niekolkymi vetami
vysvetlit problémy s presadzovanim, event. vyznacit’ dalSie situacie.

ZOZNAM OTAZOK

VZDY
-2

CAST
o)
-1

NIEKED
+1

NIKDY
+2

Kupujete si veci, ktoré v skutoCnosti
nechcete, pretoze nedokazete povedat

1. N
predavacovi ,nie“?
Vahate s vratenim veci do obchodu aj ked
2. . R A
k tomu mate opravneny dévod?
Ak niekto nahlas hovori v kine, ¢€i divadle,
3. |robi vam problémy poziadat ho aby bol
ticho?
4 Mate tazkosti zaCat' konverzaciu s cudzim
" | Clovekom?
5 Robi vam problémy udrziavat konverzaciu
" | v réznych spolo€enskych situaciach?
6 Spravaju sa k vam [udia akoby ste ich
" | nezaujimali?
7 Ste nespokojny so svojim spoloCenskym
" | Zivotom?
Ked ma vas priatel nerozumné poziadavky,
8. |~ L .
tazko sa Vam ich odmieta
Mate problém poziadat priatela
9. R ,
o laskavost?
10 | Robi vam tazkosti kritizovat priatela?
11 Ked vam niekto sklada kompliment, neviete
¢o povedat?
12 Potlacite radSej svoje pocity, nez by ste
urobili scénu?
13 Ste nespokojny so svojimi pracovnymi
navykmi?
14 Robi vam tazkosti pochvalit priatela?
15 Maju fudia tendenciu vyuzivat' vas alebo
manipulovat s vami?
16 Mate problém otvorene a uprimne
prejavovat radost a hnev?
17 PovaZzujete za obtiazné dohodnut’ si
s niekym schddzku alebo stretnutie?
18 Ste nespokojny so svojou profesionalnou
kariérou?
Povazujete za obtiazné pokarhat
19 . .
podriadeného?
20 PovaZujete za obtiazné pokarhat

nadriadeného?
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SPATNA VAZBA

POZITIVNA A NEGATIVNA SPATNA VAZBA

Pochvalu, ocenenie, uznanie prijmite, neodmietajte ich

Neznizujte ich vahu, ale ani ich neprecenujte

Neponahlajte sa s prijatim spatnej vazby

Ocenenie prijimajte bez neverbalnych prejavov vycitiek, Ci pocitov viny

Nepouzivajme: Ale:

, Dufam, Ze vas tym neurazim, ked », Vasa praca na tejto ulohe bola velmi

vam poviem....." prinosna a kvalitna...“

, Pokial mézem, rad by som vam » Dokoncit’ tuto pracu za tych podmienok,

povedal...” ktoré ste mali, nebolo lahké. Chcem aby
ste vedeli, Ze si vazim a cenim ako ste to
zvladli

Neprevolavat’:

» No toto by som ani ja nedokazal”
» Vy ste ale Sikulka“

, Dnes vyzerate dobre”

P POROZUMENIE, PODPORA
O OPISANIE

K KOMENTOVANIE

U USMERNENIE

S SUVISLOST]
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