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Z filosofie: ke svému zdokonaleni je zapotrebi
zapracovat na svych slabych a silnych strankach,
to znamena obratit pozornost od vnejsich
podmeétu
ke vhimani, poznavani a mysleni k sobe samemu.
Toto nejde bez SEBEREFLEXE a
SEBEHODNOCENI.



SEBEREFLEXE = odraz sebe sama ~KAP L

» schopnost lidskeho vedomi obratit se samo k sobe a pozorovat svou
vliasti Cinnost

» zahrnuje v sobe nase uvahy nad viastnim chovanim a Ciny

* vede k analyze pricin naseho chovani Ci jeho dusledkum

* pomaha odhalovat chyby v nasem jednani a snazit se je napravovat




SEBEHODNOCENI = nage dovednost ~ —V V¥ I

» schopnost staleho a prubézneho vyhodnocovani vlastni osoby, kdy
muze dojit k:

1/ sebepodcenovani (snizene)

2/ sebeprecenovani (zvysene)

3/ zdravemu sebevedomi (optimalni)

» zahrnuje v sobe nase uvahy nad zdarem Ci nezdarem ve vsech
oblastech naseho byti

 bez urcité minimalni urovne pocitu vilastni hodnoty nemuze Clovek
spokojene zit

» kazdy Clovek pres sebehodnoceni naleza zdroj sve sebeduvéry v
necem jiném (vzhled, studium, prace, rodina, zaliby)



M&li byste v&dét...... JKAP L

Nezapominejte, ze dulezita je Vase autenticita ,,ja“ ( jedinec proziva
svou vlastni hodnotu jako vnitrni a hluboke presvedceni, jde o pocit
,0sobni dustojnosti”). Tento pocit ma velky vyznam, protoze vede Clovéka
K tomu, ze jedna na pevnych zasadach a principech.

Nizke sebehodnoceni vede casto ke snizeni motivace cloveka k uceni a
dosahovani osobnich cild.

Thomas Verny (predstavitel prenatalni psychologie) je presvedceny, ze
sebepojeti Cloveka je formovano jiz v nitrodeloznim vyvoiji.




Prvni krok: osobni SWOT analyza < KAP L

Osobni SWOT analyza je prehledna a rychla metoda, ktera se venuje
ctyrem aspektum — jednak silnym a slabym strankam uzivatele,
jednak prilezitostem a ohrozenim napr. na trhu prace. Pouziti metody
vede k realnejsimu pohledu na vasi aktualni situaci na trhu prace,
ujasneni si vasich moznosti a k vyberu vhodné strategie do budoucna.

Pomoci SWOT analyzy |ze naléezt konkréetni problemy a

rizika zkoumaneho jedince a take konkrétni postupy pro vylepseni
aktualni situace. Z vyse uvedeneho plyne, ze prave SWOT analyza je
idealnim nastrojem pro dukladnou sebereflexi.



Zakladem SWOT analyzy jsou:  ~KAP L

Silné stranky:

*schopnost komunikace s lidmi

*velka schopnost ucCit se nové veci
*dobry prvni dojem

*obchodni schopnosti

*manazerske zkusenosti a dovednosti
evizionarsky styl prace

kreativita a umeni motivace

*velky rozhled a prehled



Definice silnych stranek osobnosti. ﬁKAP ‘I

o Kombinace talentu (prirozené se opakujicich vzorcu myslenek, pocitu a

chovani), znalosti  (faktu a  pouceni) a dovednosti  (kroku
cinnosti.)” (Buckingham, Clifton, 2001).

»,Psychologicke slozky, procesy nebo mechanismy, ktere definuji moralne
cenne hodnoty.” (Peterson, Seligman, 2004).

o Pozitivni rysy, odrazejici se v myslenkach, pocitech a chovani.” (Park,
Peterson, Seligman, 2004).

,Prirozene schopnosti, ktere touzime pouZzivat, ktere umoznuji autenticke
vyjadreni a které nas nabiji/energetizuji.” (Govindji, Linley, 2007).

o Pozitivni rysy / schopnosti, které jsou osobne naplnujici, heumensuji ostatni,
OU vsudypritomneé a ocenovanée napric kulturami, a jsou v souladu s radou
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Silné stranky 2"<AP Q |

Silnymi strankami jsou jednak vilastnosti a cCinnosti, kterymi
zabyvame kazdy den a nad kterymi Casto prilis nepremyslime. Delame
je tudiz podvedomeé a vychazeji z vnitrnich presvedceni a zivotni
filozofie. Také se da rici, ze se ve vetsSine pripadu potvrzuje pravidlo, ze
to, co delame radi, delame vetsinou dobre. Je to napr. schopnost
komunikace, obchodni zdathost a manazerské zkusenosti a
samozrejme nektere dalsi. K temto silnym strankam jsme dospeli Ci
dospejeme postupne svoji pracovitosti a praxi.

NejdulezitéjSi Zivotni vlastnosti:

Stalé hledani novych cilu a snu.

*Schopnost kdykoliv posunout hranice svych moznosti o kousek dal.
Mit jasnou VIZI, tim i vét3i Sanci, Ze se vize naplni. Casto se ke svym
cilum a snum vraci i ve chvili, kdy se néco nedari podle ocekavani.

sNedilnou soucasti VIZE je take cesta k jejimu dosazeni. Hledani
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Slabé stranky: —ix' :J \I ‘

*nedotahovani veci do konce
eprilisna rychlost prace

‘nekdy zkratkovité posuzovani lidi
‘netrpelivost

*vysoke naroky na lidi kolem
*neochota Cinit kompromisy
*hodné cilu a aktivit

ezobecnovani
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O svych slabych strankach vetsinou neradi mluvime a mame sp
tendenci je prehlizet. Je ale nezbytné si jich byt vedomi. Vubec je
zajimave se zamyslet nad tim, jak ke svym slabinam pristupujeme.
Nekteri rikaji, ze pracuji na jejich odstraneni.

Jini rikaji, ze neztraceji cas bojem se svymi slabymi strankami, ale
naopak stavejl na svych silnych zbranich. Jsme si svych slabin vedomi,
snazime se, aby jich nebylo moc a neomezovali nas rozvoj, ale boj
S nimi povazujeme vetsinou za neefektivni.
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*vzdelavani a osobni rozvoj

*svet se meni — prilezitost

vétSina lidi i firem hleda LEADRA
*schopni partnefi — prostor k dalSimu rustu
o volne ruce”

Hrozby:

rutina, nuda, stereotyp

*narocne zivotni tempo

*okoli nestiha a chce to mit jinak
*syndrom vyhoreni

*priliS mnoho zajicu — myslivcova smrt
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Rozvoj silnych stranek osobnosti.



Uspéch v komunikaci s lidmi spoéj'y.'KAP

Ve SPLNENI OCEKAVANI JEDINCI, se kterym KOMUNIKUJEME
Z toho vyplyva.....

1/ musime odborné a zkusené ODHADNOUT jeho osobnost, povahové viastnosti,
aktualni psychické rozpolozeni....

2/ prizpusobit se mu, tim padem nutné znat své povahové vlastnosti a zvladat
sebeovladani se.

3/byt pripraven i odborné

e Dulezitou roli hraje FORMA ( JAK? ) i OBSAH ( CO? ) sdéleni...

Typ pro Vas: ucinnou ucebni metodou formy a obsahu je tzv. zpetna vazba, kdy
jsou zpétneé odbornikem/ky rozebirany komunikaéni dovednosti jednotlivce, at uz v
komunikaci s jedincem cCi skupinou, pripadné prezentace pred obecenstvem.



Prvni dojem

Sami sobe tvorite prvni dojem u ostatnich lidi v prvnich 10 vterinach, pri
rozhovoru je to (dle psychologu) 120 vterin az 4 minuty:.

Pri tvorbe prvniho dojmu tedy pozor na tato uskali:

5. misto je VZHLED - dulezite je davat pozor na to, co ostatni vidi, napr.
obleceni, ktere ma odpovidat oCekavané prilezitosti a take by |jste se v nem
meli-citit dobre a sebejiste. Dalsi Cast vzhledu je uces.

Celkové musite pusobit prijemné, Cisté a upraveneé.
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4. misto je ROZHOVOR - z toho, jak mluvite, |Ize vyCist, jaci doopravdy jste
(skromni, nafoukani, optimiste, pesimiste apod.) Nezapominejte na ton
hlasu, usmév a ocni kontakt. To, co fikate (slova), tvofi 7% dojmu z vaseho
projevu. Hlasitost projevu Ci technika mluveni je okolim vnimana z 38%.

3. misto je REC TELA - fikdme ji ,neverbalni“ komunikace. Jedna se o
gesta, mimiku, postoj tela, ocCi aj. Rec tela je divakem vnimana z 55%, proto
je velmi dulezita a neméla by se podcenovat.
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2. misto USMEYV - dokaZe vic nez tisic slov a pro prvni dojem je uéinnou
zbrani. Pfirozené& se usmivejte, plisobte odpodaté a vyrovnané. Usmév u
druhych navozuje naklonnost a pocit bezpeci. Usmevavi lidé byvaji
zpravidla u druhych oblibengjsi.

1.misto PRIPRAVENOST - je nutné se dokonale pfipravit na témata, ktera
se ocekavaji, doplnit odborné znalosti a dovednosti.
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Efektivni komunikace

Kooperace (spoluprace)

Kreativita

Flexibilita

Uspokojovani zakaznickych potreb
Vykonnost

Samostatnost

Reseni problemu

Planovani a organizace prace
Celozivotni uceni

Aktivni pristup

Zvladani zateze

Objevovani a orientace v informacich
Vedeni lidi (leadership)

Ovlivhovani ostatnich
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Discipliny patrici do jednani s lidmi :'KAP

Sebepoznani a tvorba osobni image.

Vycvik odhadu parametru v jednani, intuice, empatie, tvorba prvniho dojmu.
Etiketa, spolecenské chovani a vystupovani.

Rétorické a prezentacni dovednosti.

Komunikacni dovednosti

Dovednosti argumentacni a vyjednavaci.

Motivace a hodnoceni lidi (pracovniku).

Prodejni a jiné dovednosti i odborné znalosti.

Rizenim a organizace ¢asu.

Konflikty, jejich prevence a reseni.

Prevence stresu, antistresové techniky, dusevni hygiena.
Styly a techniky vedeni lidi. Osobnost manazera.

Formovani a vedeni pracovnich skupin a tymu.



Metody vedouci k sebepozném':;'KAP

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

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

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

3/ porovnavani s naroky (pr. k dané pracovni pozici)
4/ psychologické testy (pr. Objektivni — inteligence, pamét, pozornost; Subjektivni —
dotazniky; Projekéni — stavi na mechanismu promitani psych. vlastnosti, rysu , nasi

povahy”“ do vhimani a projevu.
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Typologie osobnosti KAP
Dle psychoanalytika C.G.Junga delime osobnosti na: hall

1/ Extrovertni

— je Clovek otevreny, spolecensky,druzny,komunikativni,sociabilni, rychle navazuje
kontakty. Ma rad nove lidi,situace, zmeéenu..

2/ Introvertni
- je uzavreny, cti pravidelnost, rad,poradek. Nema rad zmény, ob tizné navazuje
kontakt, dava prednost samostantné praci, nerad se prezentuje pred publikem....

Dle reckého filozofa a Iékare Hyppokrata delime osobnosti na:
1/ Sangvinik

2/ Flegmatik

3/ Cholerik

4/ Melancholik




Sebejistota a pozitivni pristup. J(AP

SEBEJISTOTA — Clovék, ktery si véri ,vyzaruje” do svého okoli prirozeny klid,
harmonii, spokojenost, uprimnost, zpontalnost... Sebejisty clovék je optimista,
klade si primérené ukoly a zivotni cile, které takeé zpravidla i dosahuje.

POZITIVNI PRISTUP — dava prednost kladu pfed zdporem, pochvale a povzbuzenim
pred kritikou, despektem a aroganci. Pouziva pozitivni formulace pro sdélovani...,
tim druhému dava najevo ochotu, zajem, vstricnost.



Odhady druhych a jejich povah KAP #

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

Pri hodnoceni druhého je mozné vyuzit jednoduché schéma:
1/ O co usiluje? (O co mu jde? OC se mu jedna?)

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

3/Jaky je? ( Jakymi zpusoby uskutecnuje to,*na co ma“? )

Ad1l/ Motivy = ,,motor* jednani. Analyzuje potreby (pudy, zajmy, hodnoty,
idealy, vule, cile...) O realné motivaci clovéka 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). Patri sem vitalita, emocionalita, citova vzrusivost, prozivani,
celkove ladéni, osobni tempo, dynamika. Charakter rozpozname podle vztahu

Clovéka k sob€ samému, jinym lidem a hodnotam.



Neverbelni komunikacekAP g

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 sdéleni 55% rec ,tela”

Al
!




Verbalni komunikace -KAP g

Jazyk ,logiky”
Jazyk ,poezie”

Muzeme sdélovat: Emoce (pocity, nalady, afekty), naznacovat zajem x
hezajem, vytvaret dojem, ovlivhovat postoj, ridit chod vzajemného styku...

Naruseni rozhovoru nevhodnymi formulacemi — jedna se naptr.o :
- urazky a podcenovani

- rozkazy

- malichernosti a bagatelizovani

- nechat druhého se citit hloupeée

- ironie a sarkasmus
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Zvlastnosti pri komunikaci s problémovymi_‘&mp
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RozliSujeme tuto zakladni typologii klientu
(Blaha, 1994 — publikace , Svizelné typy osob“):

Uzkostny typ

Uzkostné agresivni typ
Narcisticky - agresivni typ
Histrionsky typ
Bezohledné-agresivni typ
Pedanticky typ
Nepristupny typ



Citaty k tématu: :'KAP L

....K velkému uspechu zacnéte o trochu drive, pracujte trochu intenzivneji a bezte spat o trochu

pozdeji.” -- Brian Tracy....

7 n AL &V 4

7 n AL AV 4

2) je to zpusob, jakym by se lide k sobé meli chovat,
3) tim, ze se takto budeme chovat ke vSem lidem, si vytvorime dulezity navyk. -- Earl Nightingale......

..... ,Laskavost je jazyk, kteremu rozumi vsichni. Dokonce i slepi to vidi a hlusi slysi.” -- Matka
Tereza.....

....,Mas-li velky sen, nic te nezastavi, ale s malym snem te zastavi cokoliv.” -- Vic Johnson

..... “V zivoté muzete dosahnout cehokoliv, mate-li odvahu o tom snit, inteligenci vytvofit realisticky plan
a vuli dotahnout ten plan do konce.” -- Sidney A. Friedman.....
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