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Tématicke oblasti patrici do
predmetu patrici ...
c__

Sebepoznani a tvorba osobni image.

Vycvik odhadu parametrl v jednani, intuice, empatie, tvorba prvniho
dojmu.

Etiketa, spoleCenské chovani a vystupovani.
Rétorické a prezentacni dovednosti.
KomunikacCni dovednosti

Dovednosti argumentacni a vyjednavaci.
Motivace a hodnoceni lidi (pracovniku).

Prodejni a jiné dovednosti Ci odborné znalosti.
Rizenim a organizace &asu.

Konflikty, jejich prevence a reSeni.

Prevence stresu, antistresoveé techniky, dusevni hygiena.
Styly a techniky vedeni lidi. Osobnost manazera.
Formovani a vedeni pracovnich skupin a tymu.



Sebepoznani...

,Dobra znalost sebe sama snizuje chyby a omyly v
praktickem jednani s druhymi a je nutnym
predpokladem k jejich neopakovani...

1/ zakladem pohledu na sebe je introspekce tj. sebepozorovani a
sebereflexe...( pr. viz autoportret)

2/ pohled okoli — druhych lidi..(pf. hodnotici Skaly)

3/ porovnavani s naroky (pr. k dané pracovni pozici)

4/ psychologicke testy (pr. Objektivni — inteligence, pamét,
pozornost; Subjektivni — dotazniky; Projek€ni — stavi na
mechanismu promitani psych.vlastnosti, rysu ,nasi povahy“ do
vhimani a projevu.




Do jake typologie osobnosti patfime?

Dle psychoanalytika C.G.Junga délime  Dle feckého filozofa a Iékare

osobnosti na: Hyppokrata délime osobnosti na:
1/ Extrovertni .

— je Clovék otevieny, 1/ Sangvinik

spolecensky,druzny, 2/ Flegmatik

komunikativni,sociabilni, rychle :

navazuje kontakty. Ma rad nove 3/ Cholerik

lidi,situace, zménu.. 4/ Melancholik

2/ Introvertni
- je uzavreny, cti pravidelnost,
rad, poradek. Nema rad zmeny,
obtizné navazuje kontakt, dava
prednost samostatné praci,
nerad se prezentuje pred
publikem....

Pozn: viz test nasledujici strana...



Sebejistota a pozitivni pristup...
c__

e SEBEJISTOTA - Clovek, ktery si veri ,,vyzaruje” do
svého okoli prirozeny klid, harmonii, spokojenost,
uprimnost, spontalnost... Sebejisty Clovek je optimista,
klade si primerene ukoly a zivotni cile, které také
zpravidla i dosahuje.

e POZITIVNI PRISTUP — dava prednost kladu pied
zaporem, pochvale a povzbuzenim pred kritikou,
despektem a aroganci. Pouziva pozitivni formulace pro
sdelovani..., tim druhému dava najevo ochotu, zajem,
vstricnost.

Pozn. Pri sebejistém jednani a pozitivnhim pristupu Ize ucCinne a
uspésne komunikovat a jednat s lidmi.

(Na podméty lektora zformulujte pozitivni vetu).



Odhady druhych a jejich povah...
—

Znalost druhych lidi, minimalizace chyb v jejich odhadu a schopnost
predikce pravdépodobnych reakci jinych lidi jsou nezbytnym
predpokladem a zakladem uspéchu v jednani.

Pfi hodnoceni druhého je mozné vyuzit jednoduché schéma:

1/ O co usiluje? (O co mu jde? O¢ se mu jedna?)

2/ Na co ma? ( Jaké jsou jeho predpoklady? )

3/Jaky je? ( Jakymi zpUsoby uskutec¢nuje to,“na co ma“?)

Ad1/ Motivy = ,,motor” jednani. Analyzuje potreby (pudy, zajmy, hodnoty,
idealy, vule, cile...) O readlné motivaci ¢lovéka se dozvime také z jeho
aktivit.

Ad2/ Schopnosti = jsou to ,,predpoklady* k vykonu. Vychazeji z vrozenych
vloh a rozvijeji se ¢innosti, cvikem a praxi. Tyto informace ziskame
pozorovanim

Ad3/ Temperament (je vrozeny) a charakter ( se rozviji z temperamentu
vlivem vnéjSich jevu). PatfFi sem vitalita, emocionalita, citova vzrusivost,
prozivani, celkové ladéni, osobni tempo, dynamika. Charakter
rozpozname podle vztahu ¢lovéka k sobé samému, jinym lidem a
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Prezentacni, rétorické a
komunikacni dovednosti...

Dovednost postavit se Zadoucim zpusobem pred své okoli, prezentovat
myslenku, nabizeny vyrobek, sluzbu Ci pomoc tak, aby se prezentace
setkala s potfebnou odezvou, popf. byl dosazen dany cil..., je uménim,
bez kterého se v dnesni dobé neobejde prakticky nikdo.

Reéniky se ovéem nerodime, ale stdvame. Bez snahy, pile, tréninku a
neustalého vzdélavani to vétsinou nejde.
Zasady recového projevu:

Nehrajme si na néco, ¢im nejsme.

Nefikejme souveti bez konce.

Nepouzivejme pfili$ cizich slov a odbornych vyrazu.
Vynechejme plevelna sluvka napf. atd., prosté, zkratka..apod.
Nedélejme ehm, €éé a jiné zvuky.

Nemluvme tiSe, vyslovujme spravné..apod.

Mluvme spisovné




Neverbalni komunikace
oo

e Predstavuje druh sdéleni ,,BEZE SLOV*! Jedna se o
vyraz obliCeje, oddaleni, dotek, gesto, pohled, ton reci,
rychlost reci, hlasitost...

Pri komunikaci sledujeme:
38% ton hlasu 7% obsah sdeleni  55% recC ,tela”




nimani prostoru kolem ,,SEBE*

Obr.1 Jak vnimame prostor kolem sebe

Ty

Intimni zéna ’fg-@rvv
Osobni zéna ’y‘jhf,w
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Idealni postaveni pri rozhovoru
c_—

Obr. 2 Idealni postaveni pfi rozhovoru pacient-lékaF




Sdelovani vyrazem obliceje
—

e Stésti X nestésti o

e Prekvapeni X splnéné o
ocekavani

e Uzkost, strach X pocity e
nejistoty

e Smutek X Radost

Rozcileni X klid

Nespokojenost X
spokojenost

Nezajem X zajem

— praktické ukazky viz copy



Praktickée ukazky:




Praktickée ukazky:




Praktickée ukazky:




Praktickée ukazky:




Praktickée ukazky:
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Praktické ukazky ,,reci tela“:
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Verbalni komunikace
oo

e Jazyk ,logiky”
e Jazyk ,poezie”

Muzeme sdélovat: Emoce (pocity, nalady, afekty),
naznacovat zajem x nezajem, vytvaret dojem,
ovlivhovat postoj, ridit chod vzajemnéeho styku...
Naruseni rozhovoru nevhodnymi formulacemi — jedna se

napr.o :

urazky a podcenovani

rozkazy

malichernosti a bagatelizovani
nechat druhého se citit hloupé
ironie a sarkasmus



Zvlastnosti v komunikaci s
jednotlivymi typy problémovych
klientu.




Etické zvladani konfliktnich situaci
G

Snazte se porozumét problému

Zachovejte Cistou hlavu

Dobre zvazte strategii postupu

Pokud to jde, odlozte reseni na jinou dobu
Podivejte se na problém ze vSech uhlu pohledu
Vyslechnéete i nazory nezucastnénych osob
Volte vhodna slova

Hlidejte svoji mimiku a ,feC téla”

Preneste Cast reseni na protivnika



Faze vyjednavani...
-

Pri vyjednavani se dve a vice stran s odliSnymi vychodisky,
potrebami a cili pokouseji nalézt urcCity stupen shody, stavici na
spolecnych zajmech. Vyjednavani probiha na vzajemnych na
sobe navazujicich etapach Ci fazich:
priprava
vzajemne se predkladajici stanoviska
zvazovani stanoviska, hledani shod, argumentace
nabizeni a pfijem ustupkud, zmény a kompromisy
prijeti dohody, popr.odmitnuti

Tato faze se mohou odehrat pfi jednom,ale i vice setkanich....
VyjednavacC by mel byt sebejisty, uvolnény, optimisticky,férovy,
pruzny, neagresivni...



Seminarni cviceni
oo




Diskuse




Dekuji za pozornost.
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