/
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TYPY LIDi PODLE URCITYCH CHARAKTERISTIK
VE VZTAHU K PRACOVNIMU PUSOBENT

\ \/ Lidé schopni ovliviiovat, plisobit na druhé

charisma - uméni motivovat lidi, ptisobit na né, kouzlo osobnosti, uznavany
vidce

Clovek, ktery dovede druhé motivovat, nadchnout, je schopen piresvédéit,
ziskat souhlas druhych

sebejisté vystupovan{

Clovék otevieny, komunikativni, hovorny, dobry vypravé¢, pristupny, druzny,
tolerantni, vnfmavy

v rozhovoru miv4 hlavni slovo

na prvni pohled déla dobry dojem, je kladng prijiman

ochotny a schopny poméhat druhym lidem

miZe s druhymi lidmi manipulovat

rozhoduje se na zékladé pocitt

ofekava divéru, uznanf a pochvalu druhych, obavi se neptijetf od druhych

Lidé rozvazni, zaméreni na své jistoty a klid - stabilni

clovék pasivni, staly, vyrovnany, ukaznény, trpélivy, spolehlivy, disledny, se
sebekontrolou, pivétivy, laskavy, je rad ve vztazich s malou skupinou
divérnych osob

silny vztah k roding, je nespokojeny pri odlouteni od rodiny, je zaméFeny na
spokojeny domécf Zivot

silny vztah k pracovnf skuping

opatrné pristupuje ke zméndm, ¢asto se jim branf{

dlouho trvé, nez se ptizptsobf

je ochotny pomoci tomu, koho povaZuje za piitele

upeviiuje své postaveni, o pracovnf postup nema prili§ velky zijem, je
spokojeny na stejné pracovni tirovni

rad vykonava zabg&hly typ price, citf se dobfe v zajetych kolejich

dobry ¢len tymu, spolupracujict

uklidiiuje vzru$ené situace

projevuje loajalitu

mivé dobré pracovni navyky

miva potiZe s plnénfm termint, odklad4 véci na pozdéji

ma obavy z nejistoty
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Lidé pasivni, nepriibojni - submisivni

submisivita - souvisf s nedostatenym sebevédomim

Clovék prizplsobivy, podiizujici se, ustupny, poslusny, nerozhodny, necha se
ovladat, opatrny, pomaly, dodrZuje pracovnf postupy, pfesny, puntickar

cti dané (psand) pravidla, ma rad zaruky

potfebuje na vSe vice ¢asu

ma obavy z chyb a potrestan{

ma obavy z konfliktd - vyhyba se stfetlim - klidné se vzda svého stanoviska
spoléha na nadtizené

obtizné piijimé zodpovédnost

Lidé zamét-eni na silu své pozice a pievahu nad ostatnimi - dominantni

e 6 o & o e @

¢lovek autoritativni, chce ovlddat druhé, prosazuje se
chce moc, odpovédnost, prfleZitost k postupu
pisobi neklidné, je netrpélivy, tasto nesouhlast
o¢ekava rychlé vysledky

je soutézivy, pribojny

je piimodary, otevieny (¥ika, co si mysli)
zajimaji ho neobvyklé véci

rychle se rozhoduje, pracuje hbité

je rad sttedem pozornosti

potrebuje vidét cil

ma rad prosti‘edf plné zmén

¢asto vyvolava v druhych strach

povysuje se

mnohdy arogantni, odméfeny
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PROBLEMOVI LIDE NA PRACOVISTI

(Vojtéch Bednar)

neprizpisobivi jedinci

vyboluji ze standardné ocekavaného chovani; jejich chovani je vnimano jako

zvlastni

opakované maji konflikty s druhymi

jejich vnimanf reality je pokfivené (napft. jinak si vysvétluji situace - v rozporu

,se zdravym rozumem®)

sebe zpravidla vnimaj{ jako bezproblémové, chybu vid{ v okoli (vyjma neurotikd,

kteff vidi chybu v sobé)

na vstricny pristup reaguji neolekavanym zplGsobem (napf. povaZuji to za

slabost, jsou podeztivavi)

lidi ve svém okoli vnimaji v omezeném mnoZstvi kategorii v ramci svého

vykladového vzorce svéta (,trouba”, ,nepfitel”)

jsou sebestiedn{

majf problém navazat divérny vztah




OBTiZNi CLENOVE TYMU
(John Adair)

Agresivni

¢ usiluje o pfevzeti kontroly nad situaci

» reaguje agresivné na jakoukoliv kritiku své role ¢ svého piinosu

Doporuéent:
o snazte se najit na agresivnim postoji néco pozitivniho a vezméte ho na védomi
o konstatujte, Ze se vam zda tento postoj agresivni, navrhnéte modifikaci
o prodiskutujte tymové cile a kooperativni pristup, ktery s nejvétsi

pravdépodobnosti napomuZe k jejich dosaZeni - nejlépe v soukromi

Negativni
¢ zavrhuje vSechny napady
o u kaZzdého navrhu vZdy vidi pouze negativni stranku, vidy poukazuje na
problémy (hledani nevyhod ndvrhu je vhodné pouze v uréitou dobu), pozitivni
stranku zpravidla nevidi nikdy
Doporucent:
o snaZte se najit divody negativniho pfistupu (mohou to byt i opravnéné
postrehy)
o pozadejte o alternativni ndvrhy (mnohdy to zméni negativni p¥istup
v pozitivni)
o prodiskutujte tymové cile a tlumici efekt negativniho pfistupu na cely tym -
nejlépe vsoukromi (v pripadé opravnénych negativnich postfehd dejte
najevo, Ze je berete na védomi)

Pasivni

¢ malokdy se ucastni diskusi, nevyjadfuje své nazory a pocity

¢ muiZe byt vysoce kvalifikovany, avSak podcenuje-li své dovednosti, brani mu to
byt produktivnim ¢lenem tymu

Doporucent:
o postarejte se, aby védél, Ze je cenén a miZe byt tymu piinosem
o zadejte ho o pomocaradu
o verejné ho chvalte za efektivni piinos

Destruktivni
¢ vkazdé dobré myslence ¢i v uspé$ném €lenovi tymu vidi osobni hrozbu, proto citf
nutnost tuto myslenku ¢i ¢lovéka znicit (nemusi se to dit zre]mym postojem)
e pouZiva zpravidla sarkasmu, nardzek, zesmésnovani
Doporuceni:
o je nutna pevnd ruka - ¢len tymu musi byt veden k tomu, aby si uvédomil, Ze
jeho chovan{ ohroZuje schopnost tymu podavat vykon
o zaroven je potfeba takového ¢lovéka povzbudit k pozitivnimu ptinosu a
presvédcit ho o jeho hodnoté
o pozitivn{ pFinos verejné chvalit

ol




Prehnané soutézivy
e slouzf jen svym osobnim ambicim, usiluje o svij ispéch (i kdyby mél kviili tomu
znicit cely tym)
e miZe miti talent, ale nepouZiva ho k dosahovéni{ tymovych cil
* takovy Clovék jedna dle svého uvazeni, na potfeby tymu nebere ohled
Doporucent:
o vysvétlete, Ze soutéZivy duch je v tymu uZitetny, je-li spojen sjeho
kolektivnim tsilim (analogie se sportovnimi tymy)
o ukazte, Ze osobnich cild Ize ¢asto nejlépe dosdhnout s pomoci ostatnich
o dejte takovému ¢lovéku konkrétn{ dkol, ktery mtZe vést k uspéchu pouze
prostfednictvim spoluprace s ostatn{mi ¢leny tymu - pak ho pochvalte a
poukaZte pfitom na spoleéné Usil{

Spole¢ny pristup k vy$e uvedenym problematickym élentim tymu spociva v poukazani
na souvislost chovani s tymovymi cili a ve chvélen pozitivntho p¥inosu.
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VNIMANI A HODNOCENi DRUHYCH LIDf

» Mluvime-li sdruhym clovékem tvarf v tvar, sledujeme-li ho a poslouchame,
hodnotime ho podle toho, co vidime a slySime.

» Vnimani druhych lidi (socialni percepce) je ovlivnéno zkuSenostmi, inteligenci,
socialni citlivosti, empatii a dal$imi osobnostnimi charakteristikami ¢lovéka; u
kazdého ¢lovéka je vnimani jiné.

> Jsme-li pozorni, miZeme ztoho, co druhy ¢lovék fika, zjistit jeho zkuSenosti,
pochopit jeho postoje, pocity, osobni vztahy i zda rika pravdu.

» Pri hodnoceni partnera v rozhovoru v§ak muze dojit ke zkresleni, neadekvatni
predstavé a minéni, které miZe vést k volbé chybné taktiky jednani vii¢i nému.

Chyby v hodnoceni druhych lidi

Stereotypizace/predsudky/“vlastni teorie osobnosti“
e hodnoceni podle ,zabéhlych” hodnoceni
e prisuzovani vlastnosti dle ,vzhledu, funkce...
e predsudek - zjednoduSeny, zkresleny obraz; kazdému c¢lenu urcité skupiny
jsou pric¢itany tytéz vlastnosti bez ohledu na individualni odliSnosti
e prisuzovani vlastnosti dle piedpokladu, Ze urcité vlastnosti se vyskytuji ,ruku
v ruce”

Projekce/autoprojekce
e analogie ,podle sebe soudim tebe”
e tendence prisuzovat své vlastni motivy i chyby jiné osobé pfi vysvétlovani
pricin jejtho chovani
e pohnutky a motivy druhé osoby mohou byt ve skute¢nosti zcela odliSné, pokud
bychom je znali, jevilo by se ndm chovani této osoby v jiném (lepS$im ¢i hor$im)
svétle

Setrvavani u prvniho dojmu / poiadi informaci

e Casto si utvarime tsudek o druhém ¢lovéku pfi prvnim setkdni a na zakladé
tohoto usudku s timto ¢lovékem jedname

¢ prvni dojem nemusi byt adekvatni, zejména zakladaji-li se naSe zavéry o
¢lovéku pouze na prvnim dojmu, ktery si utvarime v pribéhu prvnich minut
setkani - na zakladé jeho sdéleni, vzhledu, hlasu

e prvni dojem (prvni informace) ma tendenci ovliviiovat trvale minéni o druhém
¢lovéku a tim i na$e chovani vii¢i nému - pozitivné i negativné (prvni dojem
zmiriuje pozdéjsi informace)




Hal6 efekt
e nespravné zobecnéni jedné vlastnosti ¢lovéka na celou osobnost
e piendSeni vlastnich zkuSenosti (negativnich / pozitivnich) s uréitym typem
¢lovéka na jiného ¢lovéka
e (lovE€ku s vyrazné kladnou vlastnosti budou pfisuzoviany daldi kladné
vlastnosti, ¢lovéku s vyrazné zipornou vlastnosti budou pfisuzovany dalsi
zaporné vlastnosti, a to v rozporu se skutenosti

Efekt shovivavosti/efekt mirnosti

e tendence posuzovat druhé celkové pfiznivé
e negativni vlastnosti jsou odsunovany do pozadi

Neopravnéna generalizace
e hodnoceni druhého ¢lovéka na zakladé nedostateéného poétu pozorovani, bez
informaci, bez ovéfeni pfi¢in a divodd jeho jednani, které by mély byt
podkladem pro hodnoceni




ZASADY EFEKTIVNI KOMUNIKACE

Pfi podavani informace bud'te pfimy a popisny, vyhnéte se ovliviiovan{ p¥jemce,
nerad'te.

Pfi predkladani vlastntho nazoru se drite svych prav, vyloZte svij ndzor tak, aby
byl pochopen, hlaste se k nému tfm, Ze budete fikat JA. Neomlouvejte se a
nezastrasujte.

Pti vyjadfovan{ svych potieb a olekdvani se soustfedte na to, co chcete a co
ptedpoklddate. Vyzvéte k odpovédi, nesniZujte vlastn{ hodnotu.

PYi sdé€lovéni svych pocitl Feknéte, jaké mate pocity, a hlaste se k nim prvni
osobou jednotného Eisla. Popisujte je a vyvarujte se jejich vyjadiovan{ p¥{mo -
afektem nebo jedndnim.

Pfi predklddani svych rozhodnuti fikejte ANO a F{kejte NE. Zaujméte jasné
stanovisko, bud'te jednoznatni, stru¢nf a pevni. Slovo NE oviem neiikejte prilis
Casto.

Pii kritizovani a chvéleni popiste, o¢ jde, uvedte priklady. Vyjasnéte, jaké
disledky to m4 pro vas a pro druhé. Neptetéujte ostatnf ani kritikou ani chvélou
a nezakryvejte ¢imkoliv néco jiného.

Pfi vyhleddvani a zfskdvan{ informac{ se predem pfipravte, poZadujte data,
nehodnotte.

Dejte najevo, Ze poslouchdte, co kdo ¥{ka. Poslouchejte bez kritickych pripominek
a komentdf{l. Zvazte sdélovany obsah, pt{padné& jej zopakujte, ale nereagujte na
néj okamzit&. Berte sdélované informace jakoby na zkougku. Neprejimejte hned
odpovédnost za to, co je vAm sd&lovéno, a dejte si na &as.

Abyste dali najevo schopnost citit s nékym druhym, uznejte jeho pocity, vyhnéte
se jejich schvalovéni ¢ odmitdnf, sdélené pocity pripadné zopakujte. Nesnazte se
jakoukoliv fintou vyhybat uznanf pocitt druhého.

PYi prijiman{ kritiky nereagujte citové, zkoumejte kritiku dotazy, zeptejte se na
priklady. Hledejte doporuéenf a ke svym omyl@im se hlaste. Nepodstatnou kritiku
ignorujte.

Chvalu prijimejte bez vyhrad a potvrdte, Ze ji pfijimate. Nesnaste se oplacet
chvalu chvélou.

Bud'te pruzni. Bud'te schopni p¥izpdsobit své chovan{, zmé&nit nazor, pokud se
ukéZze, Ze ten pivodni byl chybny. Soustied'te se pri tom na podstatné. O slavu se
podélte.




AKTIVNI NASLOUCHANI{

Aktivni naslouchénf usnadriuje komunikaci. K zdsaddm aktivnfho naslouchanf pati:

* porozuméni tomuy, co druhy {ka nebo citf, snazit se vZit do jeho situace (empatie);

e vénovat pozornost mluvéimu;

¢ projevovat zajem - demonstrovat své pochopen{ a uznini{ pomoci neverbélnich
vyjadfen{ (napf. ténem hlasu, pfitakdnim, vyrazy tvére, gesty, postojem, oénim
kontaktem);

o Kklast otazky;

* nepferudovat, neddvat rady ani doporudeni (navrhy);

* nehovofit o podobnych pocitech a problémech, které jsme pro#ili.

Techniky aktivniho naslouchéni:

Povzbuzeni

- projevit zdjem; povzbudit k dal§imu hovoru (nevyslovovat souhlas ¢ nesouhlas,
uzfvat neutrdlnf slova, pf.: ,MiZe$ mi o tom ¥ci vice?*)

Objasnéni

- objasnit, co druhy F{ké; ziskat vice informacf; pomoci mluvéimu vidét i dalsf
hlediska problému (klast otdzky, opravovat chybny vyklad problému, podnécovat
mluvéiho k dal$imu vysvétlovani, pf.: ,Kdy se to stalo? ... Jak jste na to reagoval?“)
Parafrazovan{

- ukdzat mluvéimu, Ze naslouchdme a rozumime, co ¥k4; ovéfit, zda spravné
chapeme jeho slova (novym zptsobem predloZte myslenky a fakta, pt.: ,Jestli tomu
dobte rozumim ...)

Zrcadleni pocitu

- projevit, Ze chdpete a rozumite tomu, co mluv¥{ citi (vyjadtit zakladn{ pocity a
emoce mluvciho, pt.: ,Citim ve vaSem hlase smutek. Je to tak?*)

Shrnuti

- zhodnotit dosaZeny pokrok; shrnout dileZité myslenky a fakta; poloZit zaklad
k dalsf diskusi (parafrézovat hlavnf vyf¢ené myslenky a pocity, pt.: ,TakZe to, co jste
mi tu Fekl, je toto ...")

Uzndni, potvrzeni

- uznat vyznam druhé osoby; dat najevo, Ze ji véffme (uznat zava¥nost jejich pocitl a
problémd, projevit uznanf Gsil{ a ¢innosti, pf.: ,Skuteéné si cenim vasi snahy vyresit

problém.”) _




MLUVENY PROJEV

V mluveném projevu:

mame omezenou moznost vracet se k fe¢enému;

uplatfiuje se osobnf citové zaujetf toho, kdo mluvi, je vy$$f mira jeho spontaneity;
dochazi k bezprostfedn{ zpétné vazbé, tzn. Ze hovotici zji§tuje bezprostiedné
iCinek svého sdélovani a na jeho zdklad& miiZe usmértiovat své dals{ vyjadrent;

je mensi presnost pfi vybéru jazykovych prostredkd;

je volnéjsi vétnd stavba;
je vidy soutasné vliv neverbalni komunikace.

Doporuceni k verbaln{ slozce mluveného projevu:

obvykle je vhodné respektovat pravidla spisovné vyslovnosti;
pouZivat kratké véty, vyvarovat se sloZitych souvét;

velké mnoZstvi faktl oddélovat riznymi uvozovacimi vétami, napt.: ,Jak bylo jiz
uvedeno ...;

dbat na logické ¢lenéni projevu;
usilovat o pregnantnf (vystiZné, pfesné) vypovédi, o srozumitelnost;
zvolit Uroveri Fedi adekvatni publiku.

Doporucenl k neverbdlnf sloZce mluveného projevu:

neverbaln{ komunikace je tteba vyuZivat ke zvyraznén{ mluveného slova;

mluvit jasné a zfetelné vyslovovat - ptesnd artikulace (pedliva vyslovnost hlések,
ztetelnd tvorba slov);

pracovat s hlasem (t6n, hlasitost, pomlky atd.) - hlas poloZeny hloub&ji napomah4
zvladani trémy, nemluvit monoténnim hlasem, obmé&dovat vysku a silu hlasuy,
prechdzet z jedné téniny do druhé, mluvit zvuénym hlasem, silu hlasu prizptsobit
prostfed{; nemluvit pFli§ rychle;

vystiihat se vypliikovych slov;

spravné dychat, hluboké nadechnuti pted promluvenim, ptidechovan;

udrZovat kontakt o¢ima;

mimika ovliviiuje atmosféru (chceme-li pdsobit p¥atelsky, sympaticky - usmivat
se);

vypovédi cllevédomé podporovat rukama (spravna gesta), neschovavat ruce, ruce
maji byt vidét a nemaji plisobit kiretovits;

celkové plisobit uvolnéné (ne kitefovité & hekticky), nezaujimat strnuly postoj.
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FORMULACE OTAZEK

Otevirend otazka
e predpoklddd volnou odpovéd, ddvad prostor partnerovi, aby se rozpovidal, z
odpovédi ziskdme podstatné informace
o ,Jakyje va$§ nazor na XY?“
o ,Cose stalo?”

Uzavrend otdzka (informaénf) .

e nedavd prostor, otekdvdme jednoduchou odpovéd & odpovéd ano x ne,
usmértiuje priibéh rozhovory, iniciativu piebira tazatel, otdzkami uzavienymi se
ptdme na fakta a data

o ,Kdy se mizeme sejit?“
o ,Jaké je na véas spojeni?”
o ,Dostal jste na$ dopis ze dne...?“

Kratka otazka
e ¢im méné slov otdzka obsahuje, tim men3{ je pravdépodobnost, %e ovlivni
odpovéd, kratké otdzka nenavadi k odpovédi, partner nevytusi, co chceme sly3et
o ,Jakto myslite? Vjakém smyslu?“
o ,Jakdalece?”

Sugestivni otdzka
* jepoloZena s cflem ovlivnit odpovéd partnera
o ,Jistévite, Ze..?"
o ,Prece byste nechtél, aby...?“

Alternativn{ otdzka
* nepredpoklddd zamitavé stanovisko, ddvd moZnost vybéru, na zékladé této otazky
mus{ partner sdélit své stanovisko
o ,Dohodneme se tedy na pondéli nebo na &tvrtek?”

Protiotazka
e ddva moznost gelit ndmitkdm nebo ziskat zpatky ztracenou iniciativu
o ,Proc si myslite, Ze tento postup neni spravny?“
o ,Chcete tim Fici, Ze nem& smysl déle jednat?”
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Kontrolni otdzka

e ma podobu oteviené otdzky a ovéfuje, zda nedoslo k chybé& v komunikaci, dava
najevo posluchacovu pozornost a odhaluje v&as mo#na nedorozuméni
o ,Pokud jsem vim dobfe rozumél, tak...?“
o ,Myslite si tedy, Ze...?"

Motivacni otdzka

e plsobi na prestiZ partnera, pomaha navazat s nfm vztah
o ,Jako zkuSeny odbornik jisté vite, jak sloZité je...?”

Rétoricka otdzka
* ma vyburcovat partnera (posluchade) a vzbudit z4jem, na rétorickou otdzku si

tazatel bud’ odpovidé sdm nebo tato otdzka nevyzaduje viibec odpovéd
o ,Jisté se ptate, co Vam toto Fe$eni pFinese?




'ARGUMENTACE A PRESVEDCOVANI

Predpoklady pfesvédtovani: sebedlivéra, empatie, aktivn{ naslouchéni, vytvoteni vhodné
atmosféry, dostateény ¢as.

Typy argumentt:
e raciondlné zamérené argumenty,

e emocionalné zaméfené argumenty (napt. apely na cit, vili, socidlni a moraln{
hodnoty).

Prezentace argumenti:
e volba pofadi argumentd,

* argumenty ,pro“a ,proti‘,

e nezveliCovani argumentd,

e srozumitelné vyjadreni,

e zdlraznénf spole¢ného zdjmuy,
e opakovan{ argumentd.

Verbalni a neverbdlnf podpora pfesvédéovan:
* pouZivanf pojmil chdpanych ob&ma stranami shodng,
* pouZivan{ pozitivnich formulaci,
* priibéZné oslovovan{ druhé strany,
* o¢nf kontakt, ovliviiovan{ prostfednictvim gest,
e umisténi dirazu ve véts,

¢ vizudlni podpora.

Chyby v piesvédéovani:
e nedostatek argumentg,
* orientace pouze na argumenty jednoho druhuy,
e zlZeny pohled na véc a z toho vyplyvajici jednostranné argumenty,
* nedostatetné naslouchani druhé strang, nevyu#ivan{ argumentt partnera ve svij
prospéch,
* logicky nespravné argumenty.

Reakce na argumenty protistrany:

e pozorné vyslechnut{ argumentd partnera,
* reagovat struné, srozumitelné, vystizng,




e vpiipadé nesouhlasu nikdy nereagovat agresivneé, energicky zamitat nézor
partnera ¢i ho znevaZovat.

Problematické otdzky:
e otdzky Gtocné,
* otdzky vychazejicf z klamnych ptedpokladg,
* otdzky, na které nezndme odpovéd.

Reakce na problematické otdzky:
e Zklidnujici taktika:
- zopakujte podstatu & plné znéni otazky,
- zeptejte se, zda jde skutedné o otdzku nebo pouze o tvrzeni s otaznikem, na
které tazatel odpovéd nehled3,
- zjistéte, co tazatel ve své otdzce povaZuje za nejdilezitéjsi.
e Prechod pomocf rozkladu; ‘
- zasad'te problém do jiného, vhodné&jsfho kontextu,
- poukaZte na skute¢nost, %e pro sloZité problémy vétSinou neexistujf
jednoduché regen,
- rozloite otdzky na jednotlivé aspekty - nahlédnéte na otizku z riznych
hledisek.
¢ Emocionalné zamétené reakce:
- osobnf vyznan{ (napt. ,PIné Vdm rozumim, rozum a zkufenost nim viak rika
néco zcela jiného..."),
- kratkd reflektujic{ Gvaha (napt. »Predpokldddm V43 konstruktivni ptistup, a
proto...“).
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