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Metodicka prirucka je zpracovana v ramci projektu ,Spolecné vzdéldvdni se zamérenim
na verejnou spravu”, kod projektu: CZ/FMP/11b/09/134. Projekt je spolufinancovan
Evropskou unii z Evropského fondu regionalniho rozvoje prostfednictvim programu Interreg
V-A Slovenska republika — Ceska republika.

Cilem projektu bylo zvysit kvalitativni Uroven verejné spravy na regionalni a mistni
Urovni, a to mikroregionu RoZznovsko a obce Makov. Aktivitami projektu byla realizace
spolecnych vzdélavacich seminarl s cilem zvysit dovednosti, kvalitu a efektivitu verejné
spravy, tedy cilové skupiny predstavitelll a zaméstnancl Zadatele a jeho ¢lenskych obci, stejné
tak predstavitell a zaméstnanc( preshrani¢niho partnera obce Makov. Celkem se realizovalo
deset béhl seminafl, z toho dva seminare se pro velky zajem realizovaly dvakrat. Cilem bylo
zvysit efektivitu potencidlu lidskych zdroji a spokojenost vuci klientdm i mezi sebou.

Jednim z dlivodu realizace projektu bylo znaéné vytizeni zaméstnancl a predstaviteld
Zadatele, jeho clenskych obci a preshrani¢niho partnera, kdy se podil ¢asu vénovany
vzdélavani zmensuje pouze na povinna Skoleni. Projekt byl proto zamérfen na specifické
aktivity se spolecnych cilem, a to zvySeni kvality, efektivnosti, sebepoznani a zlepseni
komunikace s klientem (soft skills — mékké dovednosti). Soft skills zahrnuji obecné dovednosti,
mezi které patfi schopnost komunikace, empatie, asertivity, tymové spoluprace apod. Trénink
mékkych dovednosti je daleZity pro ty, kdo pracuji s druhymi lidmi (at s klienty z fad verejnosti
&i kolegy v rdmci Gfadu) naprosto zasadni. Clovék, ktery ma rozvinuté mékké dovednosti, ma
lepsi vztahy s lidmi na pracovisti, Iépe komunikuje a reaguje na potiebu klientl a toto bude
mit pozitivni dopad nejen na cilovou skupinu, ale také na sluzby verejnosti.

Pro ty, ktefi se nemohli seminaf ucastnit, nabizime metodickou podporu v podobé
metodické prirucky. Jedna se tedy o pomoc pro vSechny Gredniky instituci verejné spravy
v dotCenych regionech, nejen po dobu udrZitelnosti projektu. Zpracovani spoleénych metodik
obsahuje vystupy ze seminarl (know-how, rady, dobra praxe) se statémi, které se tykaji
teoretickych zdkladl problematiky. Soucdsti jsou i testy, které si ¢tenaf muizie vyzkouset
a vyhodnotit. Tento material bude slouzit jako metodickd pomoc pro vSechny uredniky
instituci verejné spravy v dotéenych regionech. Materiadl tak predstavuje kodifikovatelné
znalosti, které jsou ovéfitelné formou standard( a instrukci pomoci ndvodi a tipUQ.
Nekodifikovatelné znalosti jsou ovéritelné pomoci viastni zkuSenosti.



1. TEMA SKOLENI: MANIPULACE A JEDNANI S MANIPULATIVNI OSOBOU

LEKTORI:
e PaedDr. Mgr. Véra Facova
e MUDr. PhDr. Miroslav Orel, Ph.D.

UVEDENI TEMATU (ANOTACE):

Pti praci s druhymi lidmi (v profesi urednik(, ale i socidlnich pracovnikd, oSetfovatelq,
policistd, hasi¢l, pedagogu, psychologl apod.) se bézné setkavame s rdznymi typy osob — at
v pozici klientu ¢i kolegll, nadfizenych i podfizenych. Urcita ¢ast jsou pritom bezpochyby lidé
manipulujici a hledajici sv(ij prospéch. Rozpoznat prvky manipulace nemusi byt vibec
jednoduché, dopady na strané manipulovaného jsou vsak jednoznacné negativni. Jednani
s témito lidmi je v mnoha ohledech specifické a klade zvySené naroky na znalosti a dovednosti
profesiondla v pomahajici profesi.

Skoleni o zakladnich aspektech manipulace, rozpoznani strategii i osoby manipuldtord
¢i jednani a komunikace s manipulujici osobou vychazejici z poznatkl soudobé psychologie by
mélo byt nedilnou soucdsti vzdélani vSech pracovnikl pomdhajicich profesi, ktefi se s lidmi
v rizném kontextu setkavaji. V. mnoha pripadech muze vyskoleny profesional diky znalostem
problematiky zvladnout i ndro¢né jednani i s dlouhodobé manipulujicim ¢lovékem a predejit
negativiim. Pracovnik ufad( a pomahajicich profesi by ve své profesi mél mit elementdarni
znalosti o zékladnich specificich a charakteristikdach manipulace véetné moznosti a zpUsobd,
jak manipulaci celit.

Skoleni na téma manipulace a jednani s manipulativnimi osobami uvedenych lektor(
je doplnéno cetnymi praktickymi priklady a kazuistikami, nabidne Sirokou moznost diskuse
a reakci lektord na konkretizovanou problematiku ucastnika.

CiL SKOLENI:

Cilem tohoto Skoleni je seznamit se zakladnimi charakteristikami a aspekty manipulace
a jednani s manipulativnimi osobami vychazejici predevsim z poznatkd aplikovanych obort
psychologie a praxe. U¢astnici by se po jeho absolvovani méli orientovat v zakladnich znacich
manipulace a manipulujicich osob. Ddle budou seznameni s nej¢astéjSimi strategiemi
manipulatord, aby je mohli v€as odhalit. Vychazi se pfitom z raciondlniho predpokladu, zZe je
tfeba nejprve védét, jak manipulace vypadd, a poté rozpoznat, kdo je manipuldtorem. Teprve
pak je moiné aplikovat ucinné ,anti-manipulacni strategie a obrany“. Frekventanti kurzu
ziskaji zakladni poznatky a dovednosti dlleZzitymi pro komunikaci a jednani s manipulujici
osobou vcetné konkrétnich doporuceni. Nauci se rozliSovat hlavni znaky manipulace,
odhadovat mozna rizika a dopady, nauci se zakladnim strategiim jednani celicim manipulaci.
Budou zodpovézeny dotazy a nejasnosti tykajici se dané problematiky.



Kurz je koncipovan tak, aby byla slozitd problematika predana srozumitelnou

a nazornou formou. Oba lektofi maji zkuSenost s problematikou prace s klienty z vlasti praxe,

ze supervizi v rdmci organizaci pecujicich o klienty (jako jsou pracovnici ufad(, statnich sluzeb,

Diakonie, Charity, Hospice, DomovU pro seniory apod.) i z vedeni vzdélavacich akci a kurzl na

toto téma zejména u ne-lékarskych profesi — tedy pracovnik( Uradu, policie, socidlni oblasti,

psychologie, skolstvi apod.

HARMONOGRAM SKOLENI:

BLOK 1) UVEDENI DO TEMATU (1/8 &asové dotace)
o zardmovani manipulace a manipulativniho chovani v profesnim a osobnim
Zivoté

seznameni se zdkladnimi znaky manipulace
hlavni askali jednani s manipulujicim ¢lovékem a dopady dlouhodobé
manipulace

BLOK 2) VYMEZENi HLAVNICH MANIPULACNICH STRATEGIi V PRAXI (1/4 &asové
dotace)

o zakladni strategie, které manipulujici osoba vyuziva, aby dosahla svého

o ,maskovaci a zahalovaci strategie”, které manipulujici osoba vyuziva, aby
manipulaci skryla a odvedla pozornost
reakce manipuldtora na prfimou konfrontaci a kritiku
priklady z profesniho a osobniho Zivota

BLOK 3) TYPY MANIPULATORU V PRAXI (1/4 ¢asové dotace)
o hlavni typy manipuldtorii — charakteristika, zakladni projevy a specifika,

pouzivané strategie

o jak lze poznat ,maskovaného zdatného manipuldtora® - ramcova
charakteristika, zasady pro rozpoznani manipulace

o psychické reakce, moznosti a limity na strané manipulované osoby

o priklady z profesniho a osobniho Zivota

BLOK 4) HLAVNi STRATEGIE JEDNANiI S MANIPULUJICI OSOBOU V PRAXI (1/4 ¢asové
dotace)

o Uskali opakovaného kontaktu a jednani s manipulujici osobou

o hlavni zasady komunikace a jednani s manipulujici osobou v profesnim
a osobnim Zivoté
problematika zdravého vymezeni a odmitnuti v praxi
problematika profesionality pfi jednani s manipulujici osobou
priklady z profesniho a osobniho Zivota



e BLOK 5) ZAVER, OTAZKY A DISKUSE (1/8 ¢asové dotace)

o konkrétni kazuistické pripady
o uzavreni tématu, reakce na dotazy, diskuse k tématu

PRACOVNIi MATERIAL:

PFi praci s druhymi lidmi (v profesi Urednikl, socidlnich pracovnikl, oSetfovateld,
policistd, hasic¢l, pedagogl, psychologl apod.) se bézné setkavame s rlznymi typy osob — at
v pozici klientl ¢i kolegli, nadfizenych i podfizenych. Urcita ¢ast jsou pritom bezpochyby lidé
manipulujici a hledajici svlij prospéch. Rozpoznat prvky manipulace nemusi byt vibec
jednoduché, dopady na strané manipulovaného jsou vsak jednoznacné negativni. Jedndani
s témito lidmi je v mnoha ohledech specifické a klade zvySené naroky na znalosti a dovednosti
profesionala v pomahajici profesi.

Skoleni o zakladnich aspektech manipulace, rozpoznani strategii i osoby manipulatorl ¢ jednani
a komunikace s manipulujici osobou vychazejici z poznatk( soudobé psychologie by mélo byt nedilnou
soucasti vzdélani vsech pracovniklli pomahajicich profesi, ktefi se s lidmi v rGzném kontextu setkavaji.
V mnoha pfipadech mize vyskoleny profesional diky znalostem problematiky zvladnout i narocné
jednaniis dlouhodobé manipulujicim ¢lovékem a predejit negativim. Pracovnik pomahajicich profesi by
ve své profesi mél mit elementdrni znalosti o zakladnich specificich a charakteristikdach manipulace
v€etné mozZnosti a zplsobU, jak manipulaci cCelit.

Cilem tohoto kurzu je seznamit se zakladnimi charakteristikami a aspekty manipulace
a jednani s manipulativnimi osobami vychdzejici pfedevsim z poznatk( aplikovanych obor
psychologie. U&astnici by se po jeho absolvovani méli orientovat v zdkladnich znacich
manipulace a manipulujicich osob. Ddle budou sezndmeni s nejcastéjSimi strategiemi
manipulatord, aby je mohli véas odhalit. Vychazi se pfitom z racionalniho predpokladu, Ze je
tfeba nejprve védét, jak manipulace vypada, a poté rozpoznat, kdo je manipulatorem. Teprve
pak je moZzné aplikovat Uc¢inné ,,anti-manipulaéni strategie a obrany”.

Jako frekventanti kurzu ziskate zdkladni poznatky a dovednosti dllezitymi pro
komunikaci a jednani s manipulujici osobou vcetné konkrétnich doporuceni. Naucite se
rozliSovat hlavni znaky manipulace, odhadovat mozna rizika a dopady, nauci se zakladnim
strategiim jedndni ¢elicim manipulaci. Budou zodpovézeny dotazy a nejasnosti tykajici se dané
problematiky.

%k k

Manipulovat znamena védomé i nevédomeé pouzivat techniky pro manipulaci s druhymi lidmi
ve prospéch prosazeni osobnich cild a pfani manipulatora.

e Pfimé (natlakové) formy manipulace — manipuldtor obchazi vili manipulovaného.
Ten si zietelné uvédomuje, Ze musi udélat néco, co nechce.
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e Nepfimé (taktizujici) formy manipulace - manipulator
obchdzi védomi manipulovaného, ten si neni védom, Zze se momentdlné déje néco, co

je pro néj nevyhodné.

Manipulace je Casto skrytd, je vSak potfebné a uZite¢né rozlisit manipulativni chovani

a manipulaci jako takovou.

MANIPULATIVNI CHOVANI MANIPULACE

TENDENCE MANIPULOVAT ZDATNOST MANIPULATORA CITLIVOST K MANIPULACI

PRI JEDNANI S MANIPULUJICI OSOBOU JE TREBA NEJPRVE VEDET, CO JE MANIPULACE A KDO
JE MANIPULAROREM:

co...?

KDO...?

FAZE EMOCNI BOURE (v€etné& mozného TRUCHLENI)
JAK...?

HwnN e

ZAKLADNI STRATEGIE MANIPULATORU

e JSOU PESTRE, MOHOU SE MENIT A KOMBINOVAT
e V ZASADE VSAK VYMEZUJEME 5 ZAKLADNICH STRATEGII



PETICE ZAKLADNICH STRATEGIi MANIPULARORU
(V RUZNEM KVALITE, KVANTITE A POMERU JE UZiVA 95 % MANIPULATORU)

STRATEGIE HLAVNI ZNAKY POZNAMKA
MANIPULATORA + PRIKLAD
l.
1.
1.
V.
V.

DOPORUCENI PRO JEDNANiI S MANIPULATOREM
(JAK ZVLADNOUT MANIPULACI)

V rdmci seminarfe se seznamime se zdkladnimi doporuéenimi pro efektivni komunikaci
s manipulatorem. Techniky a doporuceni Vam budou predstaveny a predvedeny, budou
diskutovany a budete mit moznost se s nimi seznamit i béhem praktického nacviku.



KONKRETNi DOPORUCENI PRI JEDNANI
S MANIPULUJICi OSOBOU + PRIKLAD

POZNAMKA

ODMITNUTI

JAKO SOUCAST JEDNANI S MANIPULUJICi OSOBOU

TYP ODMITNUTI

NEKOMPROMISNi

CASTECNE S PODMINKOU

UPLNE S NAVRHEM




2. TEMA SKOLENI: EFEKTIVNi KOMUNIKACNI STRATEGIE

LEKTORI:
e PaedDr. Mgr. Véra Facova
e MUDr. PhDr. Miroslav Orel, Ph.D.

UVEDENi TEMATU (ANOTACE):

Uméni jednat s lidmi, komunikacni dovednosti a reSeni problému patfi nepochybné
k nezbytnym predpokladlim pro vSechny pracovniky pomahajicich profesi (véetné vedoucich
pracovnikd na vSech urovnich vedeni a fizeni lidi). Lze pfitom vyuZivat fadu komunikacnich
strategii. Jejich volba zavisi nejen na kontextu situace a cili, ale také na osobnostnich
dispozicich a predpokladech (jinymi slovy ne pro kazdého jsou vhodné vSechny strategie).
Lektofi vychazi z predpokladu, Ze pro ¢lovéka nelze nekomunikovat a volené komunikacni
strategie mohou vést k rGznym vysledk{m.

Interaktivné vedeny semindi seznamuje se zdkladnimi i specidlnimi aspekty
komunikacnich strategii a styl( se zamérenim na pozici pracovnika pomahajici profese (véetné
role vedouci/ho). Mapuje roviny, ze kterych komunikujeme, osobnostni tendence
k dominanci, submisi, vyjedndvani a vytvareni dohod mezi lidmi. RaAmcové zminuje také otazky
manipulace a vhodnych strategii reakce na manipulaci. Vénuje se rovnéz otazkam Sumf, které
do komunikace vstupuji a negativné ji ovliviuji a jejichZ eliminaci je mozné proces komunikace
zefektivnit a posunout.

Soucasti seminare je diskuse nad konkrétnimi dotazy a pripady z praxe ucastnikd,
ukazky a popripadé i nacvik konkrétnich komunikacnich styl(l a strategii. Lektofi vychazeji ze
své psychologické, poradenské a supervizni praxe.

CiL SKOLEN:I:

Cilem tohoto Skoleni je prinést zakladni poznatky o formdach komunikacénich strategii
v rukach pracovnikl pomahajicich profesi a vedoucich pracovnikl, sezndmit s typy Sumu
a komunikaénich rovin, je? do procesu vstupuji. U&astnici si budou moci odhadnout
a analyzovat, jaké komunikacni strategie pouzivaji nej¢astéji a kde maji rezervy. Méli by se
orientovat v nejcastéjsich Sumech, které do komunikace vstupuji (napf. emoce, nepochopeni,
iraciondlni predpoklady a o¢ekavani, ego apod.). Na praktickych pfikladech se nauci rozliSovat
zakladni roviny, jez do komunikace vstupuji (zde lektoti vychazeji zejména z transakéni
analyzy) a které je vhodné optimalizovat. V ramci interaktivniho vedeni by si ucastnici méli
uvédomit klady a zapory jednotlivych komunikacnich styl i jejich vhodnost v pozici vedoucich.
Prostor bude vénovan konkrétnim pripadim a dotaz(im ze strany frekventantu i praxe lektora.
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HARMONOGRAM SKOLENI:

e BLOK 1) UVEDENI DO TEMATU (cca 1/8 &asové dotace)
o role komunikace v profesnim i osobnim Zivoté, objasnéni vyznamu poznani

a nacviku komunikacnich strategii pro pracovniky pomahajicich profesi
o formy komunikace v pracovnim procesu (komunikace osobni, pisemn3,
elektronicka apod.)
e BLOK 2) MAPOVANI KOMUNIKACNICH STRATEGI PRI VEDENI LID[ (cca 1/4 &asové
dotace)

o hlavni komunikacni strategie pfi jednani s lidmi (napf. strategie zamérené na

prosazeni svého, podfizeni se, pfedchazeni konfliktu, partnerské vyjednavani
apod.)
zakladni typy manipulativniho chovani
rozbor vlastnich komunikacnich stylG a strategii, které uUcastnici pouzivaji
majoritné a minoritné, osobni scénare komunikacnich styld (jejich klady
a zapory, moznosti a limity)

e BLOK3)ROVINY ASTYLY KOMUNIKACE PRI JEDNANI S LIDMIV POZICI VEDOUCIHO (cca

1/4 casové dotace)

o model komunikace a mezilidskych transakci vychazejici z pfistupu E. Berneho
komunikacni roviny transakéni analyzy
zkfizené a nezkfizené transakce a jejich dopady

o O O

Ucelné vyuziti prvkd transakcni analyzy pro posileni efektivni komunikace

vedouciho pracovnika

e BLOK4) USKALI KOMUNIKACE A MOZNOSTI JEJICH ELIMINACE (cca 1/4 &asové dotace)
o zakladni uskali komunikace a Sumy, které do komunikace vstupuji ze strany

Gcastnikd

o nadfizenost a podfizenost, loajalita, zkuSenost, gender a vékovy aspekt
v komunikaci

o emocni a raciondlni rovina komunikace, vliv nepochopeni, iracionalnich
predpokladl a nereadlného ocekavani, role ega, sebeprosazeni a sebepojeti
v komunikaci

o mozZnosti a limity eliminace Sum{, role zpétné vazby v komunikaci

e BLOK 5) ZAVER, OTAZKY A DISKUSE (cca 1/8 &asové dotace)
o ukazky vhodnych a nevhodnych strategii a jejich dopad(i

o konkrétni kazuistické pripady z praxe Ucastnikl a lektor
o uzavieni tématu, reakce na dotazy, diskuse k tématu

11



PRACOVNI MATERIAL:

Pti praci a kontaktu s druhymi lidmi se prakticky nelze vyhnout problémdm, konfliktim
a stresotvornym situacim. Mezi profese, ve kterych je setkavani a jednani s druhymi lidmi
(v pozici klientti) doslova na dennim, poradku patfi zejména profese urednikd, ale i policistd,
pedagogli, psychologl, |ékarl apod. Konfliktni situace se vSak mohou objevovat také pfi
komunikaci s kolegy, podfizenymi nebo nadfizenymi.

Komunikace a jednani s problémovym clovékem v pozici profesionala nesmime
zapominat na tfi zakladni roviny:

e ROVINA ODBORNA A PROFESNI je dana specifiky odbornosti, ale také aktudlné
danymi pravidly ¢i legislativou vztahujici se k danému problému. Zde je na
misté neustdle rozsifovat a prohlubovat odborné znalosti at uz samostudiem
nebo tfeba navstévou tematicky zamérenych vzdélavacich akci.

e ROVINA PSYCHOLOGICKA A LIDSKA se tyka kultivace projevu a vhodnych
strategii pristupu a fesSeni konfliktnich situaci — nékdy se hovofi o mékkych
dovednostech i psychologickych technikach. Praveé jim se prioritné a primarné
vénuje nas seminar.

e ROVINA OSOBNI zahrnuje péci o sebe sama. Musime si uvédomit, Ze
pokud se konfliktni situace opakuji a jsou Castéjsi, je tfeba brat vainé také
otdzku nasledné sebepéce a psychohygieny, vietné prevence rozvoje
a kumulace negativnich dopad0 stresu a zatéze Ci vyhoreni.

Pokud chceme pracovat na postupech a smérovat k cili, je vidy nezbytné znat vychozi
stav a osobni dispozice a predpoklady — je jasné, Ze napfiklad dominantni a dostatec¢né
sebevédomy extrovert ma jinou vychozi pozici nez submisivni a nejisty introvert. Pro kazdého
z ilustrativnich prikladd by platila jind doporuceni a jiné postupy jednani.

Pozndmka: Vyse uvedené je hlavni divod, pro¢ do nasich semindri casto zahrnujeme
také jednoduché diagnostické testy a techniky, které ucastnikim umoZnuji ziskat
zpétnou vazbu a informaci o tom, jak jsem na tom jd. Jejich vyhodnoceni béhem
semindre je anonymni a poskytuje zpétnou vazbu pouze danému clovéku.

PROBLEMOVY CLOVEK

Pokud se setkavame nebo pracujeme s problémovym clovékem (klientem, kolegou
¢i osobou v jiné roli), je potreba védét, ze pro kazdého je , problémem“ nékdo jiny a néco
jiného. Ne kazdému vadi totéz — pro nékoho je problematicka a obtizné zvladatelna vulgarita
a jiné forma aktivni agrese, pro druhého naopak projevy agrese pasivni, intrikafeni a tvorba
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koalic, jednani pod vlivem alkoholu a jinych psychoaktivnich latek, pro dalSiho klient, ktery
zanedbava osobni hygienu a silné zapacha... a tak bychom mohli ve vyctu pokracovat.

Primdrni otazka tedy zni:
KDO JE PRO MNE OSOBNE PROBLEMOVYM CLOVEKEM / KLIENTEM?

KDO JE PRO  MNE | CO VE MNE KONTAKT S NiM | CEHO CHCI PRI JEDNANI
PROBLEMOVY CLOVEK? VYVOLAVA? S Niv DOSAHNOUT?

Naslednd otdzka, se kterou souvisi moznosti Fedeni, souvisi s MIROU VLIVU, ktery na danou
situaci a daného ¢lovéka mame. Z toho vyplyvaji naSe moznosti, ale i limity.

JA A MUJ VLIV V DANE SITUACI:

ZADNY MINIMALNI MAXIMALNi

PR R PR R R R R R R PR R R R R R R R R R R R R R R R R RPN RR?

PORUCHOVE OSOBNOSTNI RYSY

V populaci existuje pomérné vysoky pocet osob, které vykazuji poruchové osobnostni
vlastnosti a rysy. Kontakt a jednani s takovymi osobami je problematicky, narocny, stresujici
a zatézujici pro valnou vétsinu lidi. Zdaleka ne vsichni lidé s poruchovymi rysy pfitom maji
dostatecny nahled — jinymi slovy viibec si nemusi byt védomi patologie svého jedndni, které
je mnohdy velmi ndroéné pro okoli. Tyto osoby je dobré umét odhadnout a spravné rozpoznat,
protoZe jednani s nimi vidy bere energii a vyzaduje specifické pristupy. Ve velkém procentu
pripadl se totiz jednd o dlouhodobé a7 trvalé charakteristiky daného clovéka. Béhem
seminare se seznamime s hlavnimi rysy nékterych poruchovych vzorcl a doporucenimi pro
jednani s nimi. Prostor bude vénovan diskusi.

PORUCHOVE RYSY CHARAKTERISTIKA HLAVNi DOPORUCENI
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NARCISTICKE

PASIVNE AGRESIVNI

PARANOIDNI

EMOCNE NESTABILNI

DISOCIALNI

HISTRIONSKE

ANANKASTICKE

SCHIZOIDNI

ANXIOZNI (VYHYBAVE)

ZAVISLE

CiLE PRI JEDNANI

Pti jednani s problémovym ¢lovékem (a Clovékem obecné) nesmime ztratit ze zfetele
cil. Je pfitom nezbytné si uvédomit, Ze v dané konkrétni situaci zpravidla neexistuje cil jeden,
ale hned nékolik cilG soucasné. Mohou se lisit (a ¢asto se lisi velmi vyznamné). Problémovost
a narocnost situace se zpravidla zvysuje, pokud jednotlivé cile nejsou ve shodé, ale vznika mezi
nimi rozpor.

PFi Cisté profesnim jednani je vhodné respektovat posloupnost vymezenou na prvnim misté
legislativnimi pravidly, na druhém misté pravidly konkrétni instituce / uradu / oddéleni /
odboru / zafizeni.
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K ZAMYSLENI:

SITUACE:

ciL M0OJ PROFESNI:
CiLE CiL MUJ OSOBNI:

CiL PROTISTRANY:

CiL ZAMESTNAVATELE

¢i NADRIZENEHO:

CiL DALSI STRANY:
VYSTUP:
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3. TEMA SKOLENI: LEADERSHIP VE VEREJNE SPRAVE

LEKTORI:
e Magr. Karel Stefl

UVEDENI TEMATU (ANOTACE):

U&astnici si na vlastni kiiZi zaZiji, co ovliviiuje prvni dojem a ziskaji zp&tnou vazbu nejen
na pfivitani a podani ruky. Dostanou moZnost sebereflektivné premyslet o tom, co tvofi jejich
neformdlni autoritu a jak se projevuje navenek. Dale budou pfemyslet o svém pracovnim
,PROC“ a o tom, jak to ovliviiuje jejich pocit vlastni hodnoty. V dalsi ¢asti se dostaneme
k dlivére, jako nejdalezitéjsSimu prvku mezilidské interakce a tomu, jak ji budovat. V posledni
Casti se zaméfime na vedeni obtiznych rozhovor(, které si na vlastni kdzi vyzkousime
a odneseme si tipy do pracovniho Zivota.

PRACOVNI MATERIAL: PRVNI DOJEM

Efekt poradi Ci efekt primarity neboli efekt prvniho dojmu je tendence vnimat drivéjsi
informace (o urcitémjevu, situaci ¢i osobé) silnéji nez informace pozdéjsi a tendence vnimat
pozdéji ziskané informace ve svétle dfive ziskanych informaci.

Prvni dojem je pfitom ovlivnén:
- silnéjSim proZitkem
- afektivnim postojem
- okamZitym soudem zaloZzenym na asociacnim spojeni s povrchnimi znaky

- a tendenci zobecriovat, priimérovat a zjednodusovat (stereotypy, predsudky, halé-
efekt).

Mira chybovosti zdavisi také na schopnostech pozorovatele i na povaze a osobitosti
pozorovaného jevu ¢i osoby.

V prvni 0,1 sekundy urCujeme 94 % prvniho dojmu je

davéryhodnost a krasu. o vzhledu
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Tady je par doporuceni:

Oblékejte se o trochu lépe,
nez vyzaduje ptileZitost.
UdrzZujte o¢ni kontakt (tohle
pohovor).

Usmivejte se (ale ne ulisné
nebo jako debil).

Zrcadlete (pouzivejte
postoj,gesta a tén hlasu,
jako Vas protéjsek — ale
pozor, abyste to
neprehnali).

Snazte se vic poslouchat,
nez mluvit.

V prvnich 3 sekundach si udélame

nazor na:

1. bohatstvi a sociadlni status

(podleobleceni),

2. sexualni preference

(Uspésnost 7 %nad ndhodou),

3. chytrost (podle pohledu do

oci),

dominanci (hola hlava),

5. Uspésnost

(padnouci

oblek vs.konfekce),

6. agresivitu
Sitky
obliceje),

(pomér

vysky

7. vudcovské schopnosti,

8. extroverzi (podle zplsobu

chtze),
9. svédomitost.

PRACOVNI MATERIAL: EMOCE V KOMUNIKACI

PODNET

REAKCE

UVEDOMENI S| EMOCE

Emoce nelze hodnotit, miZeme je jen prijmout.

Pfijeti emoci mame dat najevo

Logické argumenty na ¢lovéka v emocich nefunguji

Nejdfiv je potfeba ztiSit emoce, teprve pak fesit situaci

Empatie ma 2 slozky

Rozumovou (schopnost rozumét zamérim druhého)

Afektivni (schopnost vnimat a sdilet pocity)

REAKCE

Vyjadrit empatii, je vSak zcela jind liga... je to verbalni i neverbalni sdéleni. Jde o nauceni

zpUsoby, které jsme vidali kolem sebe.
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Tti zakladni slozky empatické reakce

1. Aktivni naslouchani (soustfedéné naslouchani provazené verbdalnimi i neverbalnimi
projevyucasti)
Pojmenovani pocitl, potfeb, zaméra, ocekavani druhé osoby
Vyjadreni podpory, nabidka pomoci, empatie ¢inem

Tipy arad <

Py y Empaticka reakce
Davame prednost pojmenovani pozitivnich emoci 1. Naslouchej s tcasti.
Pozor na sldvko ALE 2. Mluv o tom, co druhy

Prvni vétou mize byt popis vyrazu obliceje, nebo chovani proziva.
Pfipustit, Ze je néco obtizné pomaha 3. Piedstav si, jak druhy
Uspokojeni prani v predstavé situaci vidi.
Dodatecna empatie L

4. Reaguj Cinem.

PRACOVNI MATERIAL: MOTIVACE ZAMESTNANCU — GOLDEN CIRCLE (S. Sinek)

Vétsina lidi nikdy neslySela o osobé Samuel Pierpont Langley. Tehdy na zadatku
20. stoleti byla snaha o pilotem fizeny let hlavnim tématem dne. Kazdy se o to snazil. A Samuel
Pierpont Langley mél to, co bychom nazvali recept na Uspéch. | dnes, kdyz se zeptate lidi: ,,Proc
Vas produkt nebo Vase spole€nost neuspély?” Odpovi Vam vidy permutaci tfi stejnych
faktor(:nedostatecny kapital, nesprdvni lidé, Spatné podminky na trhu. Pokazdé jsou to tyto 3
ddvody, tak se na to pojdme podivat. Samuel Pierpont Langley dostal 50.000 dolar(i od vladniho
vojenského oddéleni, aby vymyslel onen létajici stroj. Penize nebyly problém. Mél pozici na
Harvardu, pracoval v Institutu Smithsonian a mél velmi dobré konexe. Znal vSechny odborniky
tehdejsi doby. Najal ty nejlepsi odborniky, které mohl. A trzni podminky byly fantastické. New
York Times ho sledoval vSude kam Sel. A vSichni Langleymu fandili. TakZe jak to, Ze jste o
Samuelu Pierpontu Langleym nikdy neslyseli?

O par set kilometr( dal, v Daytonu ve staté Ohio, Orville a Wilbur Wrightové neméli nic
z toho, co bychom povaZovali zarecept na Uspéch. Neméli penize. Svij sen platili z vydélku
jejich obchodu s bicykly. Ani jediny ¢len tymu bratrd Wrightl nemél vysokoskolské vzdélani,
dokonce ani Orville nebo Wilbur. A New York Times o né ani nezavadil. Rozdil byl v tom, Ze
Orville a Wilbur byli hnani dlivodem, ucelem, svou virou. Véfili, Ze pokud dokaZou postavit
|étajici stroj, zméni tak chod svéta. Samuel Pierpont Langley byl odlisny. Chtél se stat bohatym
a chtél se stat slavnym. Jeho snahou byl vysledek. Jeho snahou bylo bohatstvi. No a ted' se
podivejme, jak to celé dopadlo. Lidé, ktefi véfili snu bratrl Wrightll, pro né pracovali i pres
krev, pot a slzy. Ostatni pracovali jen kvali vyplaté. A povida se, Ze pokazdé, kdyz Sli bratfi
Wrightové néco zkouset ven, museli si vzit pét sad nahradnich dild, protoZe pravé tolikrat
havarovali, nez se vratili domU na vecefi.
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A nakonec, 17. prosince 1903, bratti Wrightové vzIétli, a pobliz ani nebyl nékdo, kdo by
tovidél. Dozvédéli jsme se o tom o par dni pozdéji. A dalsim dikazem, Ze Langley byl motivovan
Spatnym cilem, je, Ze v den, kdy bratti Wrightové vzlétli, onto vzdal. Mohl fict: "To je bajecny
objev, panové, budu pracovat na vylepseni Vasi technologie," ale to neudélal. Nebyl prvni,
nezbohatl, nestal se slavnym, a tak to vzdal."

4 )

Codélam?

Jak to délam?

Proc¢ to délam?

\_ J

PRACOVNI MATERIAL: PODANI RUKY

PFi podani ruky:
e se divame protistrané do odi,
e tvafime se privétivé
e apoddvame ruku pravou ve svislé poloze,

e a7z kdyz jsme v dostatecné vzajemné blizkosti (idealni vzdalenost 60-70 cm).

Ruka musi byt Cistd a nezpocena, pokud je tomu jinak, musime se omluvit, Ze bohuzel ke
stavu své dlané nemuizeme ruku nabidnout. Ruka se podava chycenim celé dlang, tim Ze do
sebe zaklesnou oba palce. Stisk musi byt pfiméreny a jisty, ne pfilis silny a ne pfilis slaby,
dotyény musi védét, Ze mu ruku podavate, ale nesmi to byt pro néj bolestiva vzpominka.

Cely stisk trvd 1-2 vtefiny a mizZe byt doprovdazen mirnym potfesenim, které byva pfi
gratulaci intenzivnéjsi a delSi. Ruka se nepodava v sedé (vyjimkou jsou damy a stafi lidé),
nepodava se pres stll ani pres néjakéhodalsiho ¢lovéka. Rozhodné nepodavame ruku nékomu,
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kdo ma ruce plné. V pfipadé dvou (Ci vice) jedincli stejného pohlavi, poda ruku ten pohotovéjsi.

Pokud se jednd o muZea Zenu/y, podava ruku prvni Zena. Pfi vitani hostitel podava ruku své

navstéveé vidy prvni.

AzZ prilis ¢asto se mlZete setkat s osobami, které VAm podaji ruku dvéma rukama.

Tou jednoudo dlané a tou druhou Vas uchopi za htbet ruky, za loket, pazi nebo za rameno.

Jste-li v této situaci,zfejmé nemadte jinou moznost nez to pfijmout. Pokud jste to vy, kdo

poddava ruku, a pfitom se nékoho dotykate druhu rukou, prosim, prestarte s tim. Je to vyrazem

manipulace a pro vétsinu velmi nepfijemny pocit. Neni divod, abyste se svych obchodnich

partner( pfi poddani rukou jakkolijinak dotykali.

ASEENEE NN

AR NER NN

Nesnazte se nikomu udélat z prstynku oval.

Nepodavejte jen prsty, ale postarejte se, aby vase dlan dosedla aZ do dlané toho druhého.
Netreste nikomu rukou. Jen pevné, jednou a kratce stisknéte.

Panové, trosku brzdéte, neni vhodné, abyste si ¢i nékomu jinému dokazovali, kolik toho
matev gymu nazvedano.

Podavejte ruku rovné, neklorite svoji dlari smérem dol{i ani nahoru.

Obvykla vzdalenost osob pti podani rukou je pfiblizné 80 cm.

Ruce si nepodavejte pres stul, prekazky ani pres paZze ostatnich.

Ruku si také nikdy nepodavejte na toaleté.

Poda-li Vam nékdo ruku tak, Ze jeho ruka ve vasi zlistane lezet jako mrtva a vy prdvem nabudete

pocituo omylem chycené rybé, je jisté néco v neporadku.

Stejné tak neni v pofadku ani stisk, pfi kterém partnerovi vyhrknou slzy.
Podani ruky ma skutec¢né byt srdeéné a upfimné ¢i prijemné (vidyt jim projevujeme Uctu nebo
radostse shledani), a to bez ohledu na to, Ze to zni nadnesené ¢i staromilsky.

Dalsim béZznym nesSvarem je nekonecné potfasani rukou, které ne nepradvem pripomina

pumpovanivody a spiSe nez jako podani ruky, vypada jako zacatek néjakého bojového uméni.

Stejné tak je nespravné podani ruky, pfi kterém podavajici ruku umisti div ne do urovné svych

ramen,témeér jako by ji chtél nabidnout ne k podani, ale k polibeni.
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PFi podani ruky se vidy divdame partnerovi do o¢i — nikdy se nedivame stranou, do
vzduchu nad druhou osobu ani na zem. Také se nemracime, ani se netvarime konsternované
nebo zdésené.

Pozdrav doprovazime jemnym Usmévem, kterym druhému ¢&lovéku naznacujeme, Ze
nam cini potéseni jej potkat a pozdravit. Na sv(j vyraz dejte velky pozor, hraje totiz pfi
pozdravu daleko vétsi roli nez samotny slovni pozdrav.

Podani ruky je dalezZitou informaci, ale pouze v souvislosti s dalSimi viemy — vyrazem
tvare, gesty i tonem fedi. Zdravé sebevédomy partner se silnou osobnosti podava ruku také
pfimérené situaci a prizpasobi se i Vam.

Podani ruky je v evropské kulture oficidlnim zplisobem pozdravu od pocatku 20. stoleti.
V dnesni dobé je jesté dllezitéjsi, protoze mlze ovlivnit Vas prvni dojem.

Podani ruky:

- je v evropské kulture oficidlnim zplsobem pozdravu od pocatku

vevys

20. stoleti. V dnesni dobéje jesté dulezitéjsi, protoZze mlze ovlivnit Vas prvni dojem.

- mnoho lidi vyjadfuje dlvéru, pratelskost, otevienost nebo naopak nejistotu Ci
neochotu. Nauctese Cist znaky obsazené v neverbalnim jazyce. V minulosti bylo podani
ruky symbolem obchodniho jednani a tykalo se pouze muzi. Dnes je to také forma
pozdravu mezi muZzem a Zenou a mezi Zenou a Zenou. Podle védcl Ize z podani ruky
¢asto poznat Umysly a povahové rysy clovéka. Cemu tedy stoji za to vénovat

pozornost?

Fotografie: CanvaPhotos



Uplné obejmuti ruky

Uplné objeti ruky druhé osoby, tj. schovéni jako v rukavici, je mezi politiky oblibené.
Tento zpUsob je charakteristicky pro vielé, pratelské, upfimné a dlvéryhodné lidi. Nékdy
tuto techniku opétuje i druha osoba, ¢imz vznikne shluk Ctyr tfesoucich se rukou. Nékdy je
vsak tento typ pozdravu vniman jako narusenisoukromi, pokud je pouzit u osoby, kterou jste
pravé poznali.

Mnoho lidi se levou rukou jemné chytne predlokti, lokte, bicepsu nebo dokonce
ramene osoby, které podavajiruku. Podavanim ruky si udrzujeme lidi mimo svuj osobni
prostor
a chranime si své télo. Cim vy$e na rameno partnera, ktery Vas zdravi, poloZi ruku, tim uz3
je pouto mezi partnery (nebo si to ten, kdo gesto déla,mysli, pripadné ho simuluje — jako
pravé politici).

Pevny stisk ruky

Ten, kdo pfi potfasani dlani ukaze dlar obracenou dol(, ddva najevo nadrazenost nebo
moc. Obcas si vSimnetenékoho, kdo rad podava ruku nékomu jinému se svou vlastni rukou
nahore. Znalost tohoto typu podani rukyse muzZe hodit v urcitych situacich, napfiklad kdyz
chcete dat svému Séfovi pocitit, Ze se mu podfizujete, nebokdyzZ se za néco omlouvate, kdyz
nechate nékoho, aby Vas drzel za ruku, dd mu to pocit, Ze ma vse pod kontrolou.

K pevnému stisku ruky patfi také tzv. ,lamani kosti“. Jedna se o jeden z nejméné
prijemnych zplsobl pozdravu, ktery spociva v pfFiliS pevném podani ruky. Toto
je nejéasté&jsi zplsob, jak si lidé, ktefi cht&ji bytpovazovani za drsfidky, podavaji ruku. Casto
je to také zplsob, jak zastrasit soupere a ukazat svou prevahu.

Slaby stisk neboli ,,lekla ryba”

Slaby stisk ruky je obvykle spojen s nejistotou a nedostatkem vnitini sily. MGze byt
také zndmkou stydlivostinebo nezajmu. Existuje také takzvané podani ruky ,mrtvé ryby“.
Podava se ochablou, témér netecnou rukou, kterd je navic ¢asto studend a lepkava. Jedna
se 0 nejméné oblibeny typ podani ruky a fika se, Ze je znamkou lidi se slabym charakterem.
ProtozZe se tato ruka da otocit, fika se o ni, Ze je velmi submisivni.

Slabé stisky rukou zahrnuji také Gchop prstli. Vypada to, jako by osoba podavajici ruku
pouze chytala prsty ruky druhé osoby — to mizZe naznacovat nedostatek divéry nebo snahu
udrzet si odstup. VSimnéte si, Ze v nékterych ¢astech Asie a Afriky je slaby stisk ruky normou.
Zajimavé je také to, Ze podle védcl jsou lidése slabym stiskem ruky vice ohroZeni infarktem,
mrtvici a kardiovaskularnimi chorobami.

Krdlovniny prsty

Jedna se o pomérné bézny zplsob podani ruky pfi setkdni muze a Zeny. Protoze Zeny
potfebuji mnohem viceosobniho prostoru, natahuji ruku (nékdy v nepfijemné pozici) z vétsi
vzdalenosti a dovoli druhé osobé sotvauchopit dva nebo tfi prsty, aniz by ji dovolily uchopit
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celou ruku. Pouzivaji ho také lidé, ktefi se citi nadrazeni svému protéjsku, a proto natahnou
ruku vnitfni stranou dlané smérem doll (znak autority/nadfazenosti) a dotknou se pouze
prsty.

Pretahovdni a tahdni

Tento typ je povaZovan za mocenskou hru, zejména kdyZ se dotyénd osoba rozhodne
chytit Vas za ruku a pfitdhnout si Vas k sobé, do svého teritoria. Toto chovani ma tfi divody:
zaprvé se doty€na osoba muze cititnejisté a potfebuje Vas ve svém osobnim prostoru, aby
se citila bezpecnéji; zadruhé muize pochazet z kulturniho prostredi, které vyZzaduje udrzovani
malého osobniho prostoru, a zatfeti Vas miZe chtit ovladat. Vkazdém pripadé je treba tento
typ chovani povaZzovat za manipulativni.

PRACOVNI MATERIAL: STYLY RiZENi

Rozcestnik — styly Fizeni:

Je ukol tézky?

Je tym motivovany? Je tym motivovany?

le v tymu nékdo le v tymu nékdo le v tymu nékdo le v tymu nékdo
s dostatecnou s dostateénou s dostatenou s dostatetnou
kompetenci nebo kompetenci nebo kompetenci nebo kompetenci nebo
potencidlem? potenciilem? potencidlem? potencidlem?

| |

Delegovani Nafizovani Podpora . ..
Narizovani

le as?

Podpora Podpora
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STYLY RIiZENi

Naftizovani
Manazer jasné fika ,,CO“ se bude délat, ,JAK“ i ,KDO“ specifické instrukce, pevny dohled nad

procesem.
Vedouci Podrizeni
e identifikuje problémy e malo zkuSeni (nemaji k Gkolu dané
e vytycCuje cile kompetence)
e definujerole e zapracovavaji se
e pldnuje postupy reseni potrebuji:
e oznamuje rozhodnuti - v&dét, kde a jak zacit

e komunikace jejednosmérnd ;. .
' - pracovni ndvody a zdroje
e kontroluje proces

e dohlizia hodnoti préci podfizenych

Vedeni

Manazer jasné tika ,,CO“ se bude délat, diskutuje a nakonec rozhodne ,JAK” i ,KDO* vysvétleni
rozhodnuti, prostor pro vyjasnéni.

Vedouci Podfizeni
e identifikuje problémy e osvojili si ur¢itou miru dovednosti
e vytycCuje cile, pldnuje postupy feSeni a znalosti
a konzultuje je spodfizenymi e jejich motivace je vys3si
e vysvétluje rozhodnuti podfizenym potrebuji:

a obhajuje své navrhy, vznika o . ) e
Ju) & - urcit podstatné, definované a jasné

obousmérna komunikace . .
povinnosti

o konecnarozhodnuti pfijima po _ .
, - zdokonalit své schopnosti
vyslechnuti

= nazor( a pocitd podfizenych - zpétnou vazbu —zda délaji véc dobre
e fidipracipodrizenych - presvéddit, ze je mozné to udélat
* hodnoti praci podfizenych i jinak a Ze se na tom muZou podilet

24



Podporovani

Manazer diskutuje a rozhodne ,,CO“ se bude délat, diskutuje a nechava na podfizenych ,,JAK“
i ,,KDO". ZGstavé v dosahu pro pfipadnou pomoc a podporu. Podpora pfi mysleni, pomoc pfi
pfijimani rozhodnuti.

Vedouci Podrizeni
e vtahuje podfizené do procesu e ucise samiresit své ukoly / problémy
identifikaceproblému potrebuji:

e vyuZiva podfizené pfi procesu - povzbuzeni

vyty€ovani cill ) ) 5 )
5 o .. . o - diskutovat o vlastnich myslenkach
e prenechava velkou ¢&ast planovani )
. anapadech
podfizenym
e poskytuje na pozadani ujisténi, - spolecné hledat Feseni
podporu,zdroje a ndméty
e délise orozhodovaci pravomocia
odpovédnost
s podfizenym
e aktivné nasloucha a ulehCuje reseni
problémia rozhodovani podfizeného
e spolus podtizenymi vyhodnocuji

vysledky a proces

Delegovani

Manazer prenasi na spolupracovniky vysokou miru zodpovédnosti za rozhodovani a provadéni
¢innosti. Delegovani rozviji a motivuje spolupracovniky a zlepSuje efektivni vyuziti casu
manazera. Pfenaseni zodpovédnosti, nizkd podpora.

Vedouci Podfizeni
e prenechava velkou ¢ast planovani e samifesi ukoly / problémy
podfizenym e hledaji vhodné prostredky

e poskytuje pouze nizkou podporu k dosaseni cilt

* hleda spolecnou dohodu e maji vysoky podil odpovédnosti

e predavarozhodovaci pravomoci pottebuji:
aodpovédnost podfizenym
- diskutovat o vlastnich myslenkach

a napadech

- podporu
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velice

podpurné

chovani

madlo

Motivovany
A

Motivace

Nemotivovany

Neumi Umi

uroven dovednosti
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4. TEMA SKOLENI: OSOBNOSTNIi TYPOLOGIE A JEJi VYUZITi VE VEREJNE SPRAVE

LEKTORI:
e Magr. Karel Stefl

UVEDENi TEMATU (ANOTACE):

U&astnici si vyplni a vyhodnoti osobnostni test MBTI. Na jeho zakladé si popisi své
komunikacni navyky a osvétli nékteré potencialni tfeci plochy s jinymi osobnostnimi typy.
Zaziji si a uvédomi si, jak pracuji s emocemi v komunikaci. Dotkneme se moudrosti 4 dohod
a toho, jak se da vyuzit v ,,obycejné dennodenni” interakci s okolim. Vysvétlime si, jaky je rozdil
mezi sporem a konfliktem. Vyzkousime si komunikaéni spory, ptipadné konflikty, resit

s prihlédnutim k teorii manzell Koptivovych (Respektuj a bud respektovan).

PRACOVNI MATERIAL: OSOBNOSTNI DOTAZNIK — MBTI

Pokyny:

Nasledujici vyroky maji vidy dvé mozZnosti (a nebo b). Mezi kazdy par rozdélte bez velkého
premysleni vidy 5 bod( podle toho, jak VAm vyhovuji nebo jak Vam jsou blizké. Vyhovuje-li
Vam néktera z alternativ bez vyhrad, dejte ji vSech 5 bodU, zatimco na nepfiznivou moznost
nezbude bod Zadny. Neni-li Vas postoj takto vyhranény, mlzete své body rozdélit i jinak:
1 a4 body nebo 2 a 3 body. Je tfeba dodrzZet pravidlo, Ze soucet pfidélenych bodl musi vidy
byt 5!

1. Radéji:

a) ___ TeSite novy a komplikovany problém

b) __ pracujete na nécem, co jste jiz délali dfive nebo co znate z minula
2. Radi:

a) ___ pracujete samiv tichém prostredi

b) __ jstetam, kde ,se néco déje”

3. PFi posuzovani jinych se fidite spise:
a) trvalymi zdkonitostmi nez okamzitymi okolnostmi
b) okamzitymi okolnostmi nez trvalymi zakonitostmi

4. Mate sklon vybirat si:
a) spise peclivé
b) ponékud impulsivné
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10.

11.

12.

13.

Ve spolecnosti, na vecirku apod. se zpravidla bavite:
a) s nékolika malo lidmi, které dobte znate
b) s mnoha lidmi, véetné téch, které znate malo nebo viibec ne

Jako feditel/ka firmy byste od svych podfizenych pfivital/a spiSe:
a) zpravu o tom, jak jejich oddéleni pfispélo firmé jako celku
b) zpravu o tom, jak si jejich oddéleni vedlo samo o sobé

Predpokladejte, Ze jste manaZer/ka a potiebujete pfijmout svého asistenta. Jak byste asi
postupoval/a?

a) ___ uvazoval/a bych, jak se naSe dvé osobnosti shodnou nebo budou doplfiovat

b) _ zvaZoval/a bych soulad mezi popisem prace a uchazecovymi schopnostmi

KdyZ na né¢em pracujete:
a) radéji véci dokoncite a dostanete se k urcitému zavéru
b) ¢asto ponechadvate konec otevieny pro pripadné zmény

Na vedircich, ve spole¢nosti:

a) __ sevétSinou radéji zdrzite déle, protoze tak se zpravidla Iépe pobavite

b)  odchazite co nejdrive, zdrzite se jenom, abyste neurazili, protoze pftilis mnoho
lidi kolem Vas vycerpava

Zajima Vas vice:
a) to, co byloacoje
b) co neni a mohlo by byt

Kdyz poslouchate, jak nékdo hovoti o néjaké zalezitosti, obvykle se pokousite:
a) vztahnout to na své vlastni zkuSenosti a porovnavat, zda to odpovida
b) objektivné to hodnotit a analyzovat danou informaci

Kdyz na néem pracujete, jste radéji, kdyz:
a) mate o vSem prehled a udrzite si véci pod kontrolou
b) muzZete zkouset rlizné mozZnosti

Kdyz Vam zvoni v kancelafi nebo doma telefon, obvykle:

a) to povazujete za ruseni
b) nevadi vdm ho zvednout
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

Je horsi:

a) ,mit hlavu v oblacich”

b) »drzet se pfi zdi“

Ve vztahu k ostatnim jste spiSe:

a) objektivni

b) osobni

Vadi Vam vice, kdyz:

a) je vice véci rozpracovanych

b) uz je vSechno hotovo

Kdyz nékam telefonujete:

a) nebojite se, Ze na néco zapomenete

b) pfipravite si, co budete fikat

Kdyz diskutujete o problému se svymi kolegy, je pro Vas snadné:

a) vidét véci v SirSim ramci“

b) postifehnout zvlastnosti a specifické rysy dané situace

Co je Vam blizsi?

a) analyza

b) empatie

Casto:

a) kdyZz néco zalinate, vSe si pfedem sepiSete a naplanujete, protoze vétSinou
nesnasite, kdyZ pozdéji musite néco podstatné ménit

b) neplanujete a nechavate véci vyvijet se tak, jak se k nim postupné dostavate

Ve spolecnosti jinych lidi spiSe:

a) zaCinate rozhovor sam/sama

b) prenechavate iniciativu druhym

Kdyz pracujete na pridélené praci, mate tendenci:

a) k plynulé a nepretrzité praci ustalenym tempem

b) k praci s velkymi vydeji energie a naslednymi ,,prostoji“

V jaké situaci se citite lépe:

a) spiSe v prehledné, strukturované, s pevnym rozvrhem

b) spiSe v proménlivé, nestrukturované, s prekvapenimi
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24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

Je horsi:
a) byt nespravedlivy a nemérit vSem stejné
b) nemit slitovani

Rekli byste o sobé, 7e Vasi silnou strankou je spise:
a) smysl pro realitu
b) predstavivost

Kdyz zazvoni telefon:
a) spéchate, abyste jej zvedli prvni
b) doufate, Ze jej zvedne nékdo jiny

Moje jednani vede a Fidi vice:
a) hlava

b) srdce

Vice obdivu si zaslouzi schopnost:

a) umeét si véci predem dobfe zorganizovat a byt metodicky/a

b) rychlé adaptace a vyjit s tim, co praveé je

Kdyz Vas napadne nova myslenka, obvykle:

a) pro ni vzplanete a podélite se o ni s ostatnimi
b) radéji o ni hloubate trochu déle, nez ji nékomu sdélite

Rekli byste, 7e jste spise:
a) divtipni
b) praktic¢ti

Radéji slysite:
a) konecny a neménny vyrok
b) zkusmy a predbézny vyrok

Je vétsi chyba byt:
a) tolerantni a smitlivy
b) nekompromisni a kriticky

Jste spisSe:

a) ranni ptace
b) nocni sova
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34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42,

43.

Na jednanich Vas pohorsuji spise lidé, kteri:
a) pfichdzeji s mnoha nejasné nacrtnutymi, nepromyslenymi napady
b) prodluzuji jednani mnoha praktickymi podrobnostmi

PFi praci davate vétsSinou prednost tomu, zabyvat se:
a) idejemi, principy, myslenkami
b) lidmi, osobnostmi, aktéry

O vikendech mate tendenci:
a) pldnovat, co budete délat
b) nechate, aby se véci vyvinuly, a rozhodujete se v pribéhu udalosti

Pfi jednanich mate sklon:
a) rozvijet své myslenky v pribéhu toho, jak mluvite
b) hovofit pouze po pozorném rozvazeni toho, co chcete sdélit

Kdyz néco Ctete, obvykle:
a) sousttedujete se ve svych Uvahach na to, co je v daném textu napsano
b) Ctete mezi radky a vztahujete slova i k jinym ndmétliim a tématim

KdyZ se mate rozhodnout ve spéchu, casto:
a) se citite nepfijemné a prejete si ziskat vice informaci
b) jste schopni se rozhodnout i s Udaji, které mate v danou chvili k dispozici

Radéji byste pracovali pro organizaci, kde byste:
a) méli praci s intelektualni motivaci
b) byli zaujati jejimi cili a poslanim

Co Vam imponuje vice:
a) logicky bezrozporné, konzistentni mysleni a uvazovani
b) dobré, vielé, harmonické mezilidské vztahy

V pisemném projevu davate prednost:
a) vécnému stylu
b) obraznému, metaforickému stylu

U dvefi ndhle zazvoni zvonek. Jste spise:

a) podrazdéni, kdo to k Vam zase ,leze”
b) potéseni, Ze se na Vas nékdo ptisel podivat
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44.

45.

46.

47.

48.

49.

50.

51.

52.

53.

Davate prednost tomu:

a) nechat véci, aby se samy jen tak prihodily

b) zajistit, aby vSechno bylo pfedem pfipraveno

Charakterizuji Vas spisSe:

a) cetné, spisSe letmé a povrchnéjsi kontakty a vztahy s vice lidmi

b) trvalé, pevné a dlouhodobé vztahy a kontakty s nékolika malo lidmi
Citite se zpravidla lépe:

a) po konec¢ném rozhodnuti

b) kdyzZ jsou véci jesté otevieny

Spolehnete se spiSe na svou:

a) zkusenost

b) intuici a tuseni

Jste si jistéjsi:

a) pfi logickych Usudcich: spravné — nespravné

b) pfi hodnotovych soudech: dobré — Spatné

Radéji se rozhodujete:

a) poté, co jste si zjistili minéni ostatnich

b) predevsim podle vlastniho uvazeni

Obvykle davate prednost tomu:

a) pouzit osvédcené metody, které znate, spiSe nez

b) vymyslet a zkouset, jak by se asi daly véci délat nové a jinak

Radéji:

a) se vénujete tomu, co je

b) premitate o rliznych moznostech

K zavérim a rozhodnutim dospivate predevsim na zakladé:

a) vécného zdlvodnéni a logické analyzy

b) na zakladé toho, co citim, Ze je spravné a vérim, Ze je lidsky prijatelné
Nemate rad/a:

a) predem jasné nalinkované a naplanované véci se zavaznymi terminy
b) kdyzZ jsou véci volné a nezdvazné, bez pevného ¢asového uréeni
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54. Nejhezci chvile nejradéji prozivate:
a) ___ spiSe s mnoha prateli, s lidmi, s nimiz si rozumim, anizZ je nutné musim znat
néjak mimoradné dlouho
b) s nékolika malo lidmi, které dlouho a dobfe znam

55. Mate ve zvyku:
a) poznamenavat si dllezité schlizky a véci, které musite udélat ¢i zaridit do diare

b) omezovat takovéto pozndmky na minimum

56. Jednate spisSe na zakladé:

a) vnitfniho presvédceni a pocitu, Ze je néco spravné, které uz nemusite dale pfilis
zkoumat
b) objektivné ovéritelnych zavéru
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Kli¢ k urceni typu MBTI

Vnimani okolniho prostiedi

Extraverze (E) — Extroverti intenzivné vnimaji okoli a jsou zaméreni na kontakt s lidmi
a realitou, radi mluvi a vyjadfuji své pocity.

Introverze (I) — Introverti se dokaZi soustfedit na mali¢kosti, hlavné na myslenky
a pocity. Nevyhledavaji tolik kontakt s okolim, ktery jim nékdy mUZe byt i nepfijemny
a radéji poslouchaji, nez aby se zapojili do konverzace. Radéji dfive promysli, co feknou,
nez aby ze sebe chrlili nesourodé informace.

Ziskavani informaci

Smysly (S, Sensing) — Smysly uprednostiiuji fakta a soucasnou situaci. Jsou vice
sprazeni se skutecnosti, radéji véci pouzivaji, nez aby se zabyvali tim, proc a jak funguiji.

Intuice (N, iNtuition) — Intuice upfednostriuje myslenky, teorie a fantazii. Intuitivové
radi délaji véci pokazdé jinak, zkoum3, co se proc a jak déje, a jak by se to dalo délat
Iépe. SpiSe neZ praxe a to, co je, je pritahuje budoucnost a rlizné abstraktni teorie.

Zpracovani informaci

Mysleni (T, Thinking) — Lépe pracuji s daty a Cisly nez s pocity a lidmi, byvaji nedstupni
a neohleduplni. Mysleni vede k lepSimu feSenim problém( a zaklada se na cislech,
faktech a logice — pravdivy — nepravdivy, jestlize — pak.

Citéni (F, Feeling) — Citéni rozhoduje podle pocitu z véci — ,vice nebo méné, lepsi —
horsi“. Citové zaloZeni lidé davaji prednost dohodam, ¢asto jsou empaticti a radi délaji
lidem radost.

Zivotni styl

Usuzovani (J, Judging) — Lidé s dominantnim usuzovanim inklinuji k postupnym
feSenim a snazi se rychle véci dokoncit. Radi si pred vyletem naplanuiji, které pamatky
navstivi a predem si rezervuji hotel.

Vnimani (P, Perceiving) — Lidé vnimajici spoléhaji na subjektivni minéni a nechavaji si
vSechny mozZnosti oteviené. Nejlépe se jim daii pod tlakem, v ¢asové tisni, kdyz uz je
posledni moZnost néco udélat. Pokud usuzujici vylet dobre promysleli, vnimajici jsou
presnym opakem. Rano se probudi, usmysli si, Ze si udélaji vylet a vSiechno zacnou resit
teprve, az k tomu nastane potreba.
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Temperamenty

Rozlisuji se Ctyfi temperamenty, pficemz u intuitivnich lidi (N) druhé pismeno vyjadfuje pfistup
zpracovani informaci (T/F), zatimco u smyslové zaloZenych (S)vyjadfuje Zivotni styl (P/J):

o Idealisté (NF) — Pro idealisty je pfiznacné hledani sebe sama, nalezeni idedlu. Byvaji
vyjimec€né zdatni v praci s lidmi, jsou empaticti a dokazi skvéle uchopit pocity. Snazi se
zlepSovat své okoli a spolecnost. V lidech a jejich ¢inech vidi ty dobré, ostatnim ¢asto
skryté, stranky a motivy, obcas na ukor objektivity.

e Racionalové (NT) — Raciondlim je vlastni touha vSechno poznat a pochopit. Jejich
mysleni je abstraktni a podobné jako u idealistd pocitd s tim, co by se mohlo stat.
NT jsou objektivni a pracoviti, jejich hojné zastoupeni je mezi védci a ve vysokych
manazerskych pozicich. Obdivuji myslenky, jednoduchost pouZiti a vysokou
funkcionalitu.

e Hraci/femeslnici (SP) — Hraci Ziji predevsim tim, co je pravé ted, co bude, je ted
nemusi zajimat. Rychle se prizplUsobuji novym prostfedim a situacim a stejné rychle
se uci novym dovednostem. Na viechno si chtéji sahnout a stava se, Ze jsou impulzivni
a délaji véci dfiv, nez se nad nimi zamysli. Jsou velmi zru¢ni a mivaji velké umélecké
nadani.

e Straici/ochranci (SJ) — Straici dohlizeji na béh spole¢nosti, udrzuji tradice a snazi
se ve vécech udrzet fad. Na rozdil od idealistl a racional( uvazuji velmi konkrétné
a pracuji pouze s tim, co maji k dispozici. Nemaji pfilis radi prekvapeni a vyvoj véci, ktery
nebyl v planu. Spolecensky byvaji konzervativni a neradi vybocuji z davu. Jsou radi,
pokud mohou nékomu pomoci, dalo by se Fici, Ze potfebuji byt potfebnymi.
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PRACOVNI MATERIAL: MBTI V INTERAKCI A KOMUNIKACI

Ti, kdo preferuji Extraverzi

- mivaji pfi komunikaci tendenci
o vyjadfovat s volné a nespoutané, neomezené ,preludovat”
o bez meskani nabizet své nadzory ¢i zkusenosti, hdjit své potieby a ndpady
o byt soucdsti konverzace, vplouvat i do ndhodnych rozhovor(, nékdy aniz jsou
zvani
- Z pohledu ostatnich
hovofi rychle a nahlas
Castéji a drive se divaji do oci
vice gestikuluji, byvaji Zivéjsi
zmensuji vzdalenost, vstupuji druhym do jejich prostoru

o O O O

pfi hovorech tékaji
o skdacou do redi, prerusuji
- Mohou odrazovat tim, zZe
o"

o komunikuji aZ pfekotné, maji sklon konverzaci opanovat a ostatni ,valcovat
o mohou preslechnout reakce a odpovédi druhych nebo na né nedbat

Ti, kdo preferuji Introverzi

- mivaji pfi komunikaci tendenci
o nejdfive sledovat déni, premitat a teprve pak promluvit
o neZ promluvi, je tfeba je ¢as od ¢asu pozadat o jejich vyjadfeni, vysloveni se
o jejim pfijemnéjsi, znaji-li téma predem a maji-li moznost i se nezapojovat
-z pohledu ostatnich
hovofi zvolna a rozvainé, se zamlkami
nevyhleddavaji nutné o¢ni kontakt
byvaji zdrzenlivi
zUstavaji ve svém teritoriu a snazi se jej ochranit pred ,invazi“

o O O O

zGstavaji u tématu do jeho vycerpani
o nékdy neprerusi ani tam, kde by se to hodilo
- mohou odrazovat tim, Ze
o se zdaji nezucastnéni az odtaziti, mozna i neochotni, i kdyZ mozna pozorné
naslouchaji
o nemusi nahlas opakovat, co uz rekli sami sobé potichu, a nékdy se divit, Ze to
druzi nevédi
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Tipy pro Extraverty:

1. Uvédomte si, Ze VAs komunikacni styl mizZe Introverty (a moznd i fadu Extrovert()
»prevalcovat". KdyZ druha strana neodpovida, nereaguje dost Cile, nesnazte se vyplnit ticho
dalsim mluvenim. Chvili spolu mlicte, nebojte se chvilky ticha, nenabizejte dalsi nazor nebo
argument, ale po odmilce se tfeba zeptejte ,,Co ty na to?". Mnohem castéji, nez byste si mozna
pfipustili, nemluveni znamena, Ze | zpracovava ,,uvnitf' pravé obdrzena data a chysta odpovéd
spiSe nez nesouhlas, opozici, vzdor ¢i neznalost nebo dokonce hloupost a dusevni zaostalost.

2. Do ukoncenirozhovoru, mitinku ¢i jiné komunikaéni situace zabudujte dodatecny krok,
ktery umozni viem, zejména |, se jesté vyjadrit. ,,Chce jesté nékdo néco dodat?", ,Bylo feceno
vie?" i ,Bude potfeba se k tomuto jesSté vracet?" Tim oteviete prostor pro vysloveni
nevyi¢enych nazorl ¢i stanovisek a usetfite si mozna do budoucnosti nejedno nemilé
prekvapeni z dodatecné se objevivsich minéni ¢i hledisek, o nichz jste neméli potuchy a nebrali
v Uvahu.

3. Zda-li se VAm druhd strana jaksi nezucastnéna, pasivni ¢i duchem nepfitomna, mlze —
drive, nez dospéjete k néjakému nelichotivému zavéru o jeji motivaci ¢i ochoté — vzdjemnému
dorozuméni pomoci vyzva typu: ,,Pomohlo by mi, kdybych na to znal tvlj nazor" ¢i,,Co o tom
soudis (vi$) ty?" Mozna Ze je to skutecné nezajimda nebo o dané véci nic nevédi, ale to netusite,
pokud se nezeptate.

Tipy pro Introverty:

1. Odpovédnost za to, aby ostatni znali vase nazory i potreby, z Vas nikdo nesejme. Pokud
se nevyjadrite, otvirate jiny prostor pro to, aby si vase mlceni vysvétlovali zplisobem, nad nimz
nemate kontrolu a jenz VAm nemusi byt mily. Mohou mliéeni pokladat za souhlas
i alespon za ,nicnenamitani. Neni nutné, abyste ze sebe hned vychrlili zcela vyCerpavajici
prispévek ¢i hotovy ndzor, kdyzZ jej jeSté nemate. MuzZete ale dat ndvésti, Zze se k dané véci
chcete vyjadrit: ,Mam na to také nazor, ale potfebuji néjaky €as na to, abych to spravné
zformuloval." MUZete se i otazat, do kdy potrebuje druha strana, abyste se vyslovili.

2. MoZna ze mUzete pozddat o vstupni informaci pfedem, abyste se na rozhovor mohli
pfipravit, tfeba i pisemné. Neni jisté vylouéeno vyminit si, Ze se na konci konverzace
¢i projednavani pred koneénym rozhodnutim k danému tématu jesté vyslovite, nez date tomu
¢i onomu své ,posvéceni”.

3. Neostychejte se dat druhé strané najevo, pokud je pro Vas nekomfortni prerusovani,
skdkani do feci nebo jeji ,slovni prijem". D4 se fici ,Promin, tohle je na mé pfilis rychlé,
mUlzZeme se jesté vratit k...?" nebo ,Toho je na mé prilis, potrebovala bych to jedno po

druhém."

Obecné plati poucka, Zze pokud nevite, co si mysli Extravert, pak jste asi ne-poslouchali,
pokud nevite, co si mysli Introvert, pak jste se asi nezeptali.
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Ti, kdo preferuji Smysly

- mivaji pfi komunikaci tendenci
o davat prednost praktickému vyjadfovani
o hovofit spiSe o zde a nyni, poptipadé o tom, co bylo
o poskytovat a sami potrfebovat informaci, ktera je vécna, konkrétni, fakticka
a specificka
vstiebavat a davat informace krok za krokem
Iépe si pamatovat specifika a detail

o O O

vidét to, co je, nevymyslet si, nespekulovat
o vidét ve faktech hodnotu samu o sobé
-z pohledu ostatnich
,Vypinaji" pfilis brzy pfi teoretickych debatach
tazi se spise ,co" a ,jak"
setrvdvaji u toho, co je nebo bylo
davaiji az pfilis precizni a detailni popisy
oplyvaji vécnou mluvou

O O O O O

neciti se dobre, pokud se mluvi o né¢em malo hmatatelném

o lIpinékdy na jediné skutecnosti nebo i detailu, ktery se zda podruzny
- mohou odrazovat tim, zZe

o mohou plsobit dojmem pedant

o jsou ,zarostli" v minulosti a rutiné

o mohou byt nesnesitelné doslovni a mit tunelové vidéni

Ti, kdo preferuji iNtuici

- mivaji pfi komunikaci tendenci

davat prednost teoretickému ¢i badavému vyjadrovani

radéji hovorit o budoucnosti, co jesté nenastalo

poskytovat a sami potiebovat nejdfive souvislosti a kontext, moznosti
Iépe si pamatovat dojmy a podstatu

o O O O

Cist mezi radky

o byt pfitahovani touhou porozumét
-z pohledu ostatnich
pfrilis si libuji v teoretickych diskusich
tazi se ,,co kdyby" a ,,proc"
nechaji se unaset budoucimi moznostmi
byvaji v popisech vagni, ,tak néjak"
pouzivaji analogie a metafory

0O O O O O

prehanéji, extrapoluji do budoucnosti a neciti se dobre, je-li hovor pfilis
,prizemni"
o vrhaji se do budoucnosti, aniz toho védi uz dost o sou¢asnosti

38



- mohou odrazovat tim, Ze
o vzbuzuji dojem prelétavosti, nezakotvenosti
o nehledi na minulé zkuSenosti a porad se snazi délat néco stdle jinak
o mohou byt nesnesitelné pfiblizni a nekonkrétni

Tipy pro Smyslové:

1. Zvaite své dotazy a svou potiebu si véci zpresnit, protoze pfili§ mnoho podrobnosti
muZe druhou stranu znechutit a odradit v rozvijeni jejich ndpadl domnélou nemistnou
pfizemnosti. Snazte se snést urcitou pocatecni miru nejednoznaénosti, a pokud potiebujete
véci zkonkretizovat, zeptejte se, zda druzi davaji prednost udélat to hned nebo az pozdéji.
Padne-li volba na druhou moznost, ovladnéte se.

2. Zkuste zasadit své otazky, poznamky a pfipominky do SirSiho kontextu a dbejte, abyste
se nedostali do pasti mali¢kosti. ,,Ano, ted uz vidim, kam to celé sméfujeS. Kdo bude
odpovédny za...? Myslim, Ze ja bych se mohla postarat o... Myslim, Ze je potfeba vyjasnit
jesté...".

3. Pokud se Vam zdleZitost zda treba pfilis obecnd a nekonkrétni, poZadejte o pomoc.
»Chapu, jak to ma ve finale asi vypadat, ale neni mi zatim jasné, jak se k tornu chceme dostat
a co vlastné se ¢eka od naseho oddéleni. Nevim v této fazi ani to, s ¢im mGzeme pocitat od
ostatnich."

Tipy pro iNtultlvni:

1. Vezméte v Uvahu potiebu druhé strany najit si na vasSich velkolepych uUvahach,
projekcich a modelech své konkrétni ,hacky", jimiz se k nim mohou pfichytit. Poskytnéte jim
néco, k ¢emu se mlze vztahovat jejich minuld zkusenost nebo smysl pro prakti¢nost. Jejich na
prvni pohled stouravé otazky mohou byt snahou ,,uchopit" néco pevného, opfit se o zem.

2. Pochopte, Ze vase vnuknuti, Siroko zabérovy pohled a skakani k zavérdm mohou druhé
dezorientovat, mast a odvadét jejich pozornost jinam. PUsobi, jako Ze sami nevite, kam jdete
a co vlastné chcete. Urcité jim pomUze, pokud poukazete na konkrétni spojitost mezi vasimi
Uvahami a vizemi a pfedmétem praveé probihajici rozpravy. ,,Zda se mi, Ze analyza procesu ve
firmé odkryla vice necekanych problémua, nezZ jsme predpokladali. Proto mé napadlo zkusit se
na to celé podivat jesté z jiného Uhlu a zkusit to vyresit jako celek. Mohu pokracovat?"

3. Pokuste se svou tvorivost a imaginativnost ukaznit tim, Ze bude jasné vymezen ¢as na
brainstorming a generovani napadli — mozna i formalné v programu jednani. Stejné tak
vyhradte prostor pro prispévky Smyslovych, pro to, aby méli pfileZitost uplatnit své realistické
a praktické pohledy. , TakZe tohle jsou mozné zplsoby feseni. Co musime udélat pro to, aby
to fungovalo? Je néco, co by to mohlo zhatit?"

Pro iNtuitiva je tok konkrétnosti od Smyslového néco jako dlouha némecka véta, v niz pfijde
sloveso, které vse vysvétli a da do souvislosti, az na samém konci. Pro S byvaji zase zbytecné
vSechny okolky a chtéli by se hned pustit do akce.
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Ti, kdo preferuji Mysleni

- mivaji pfi komunikaci tendenci
o zamérovat se nejprve na principy a objektivni méfitka
o uzivat logiku pfi¢in a nasledk, vyslovovat kritiku, hledat pravdu, padni komu
padni
o neZ pfijmou nazor, musi mit logické zdGvodnéni a vécnou oporu
o musi zvazit vSechna pro a proti
o pokladat konflikt za normalni, ba nezbytny
-z pohledu ostatnich
hovofi o tom, co ,,ma logiku" a ,, dava smysl"
fikaji ¢astéji ,,ja myslim"
neradi ustupuji, maximalné hledaji kompromis
davaji méné neverbdlnich signal( o tom, co se v nich déje
kladou otazky a testuji znalosti a kompetentnost druhé strany
byva jim jedno, co si mysli nebo jak se rozhodli druzi
mohou je odrazovat pfilis osobni témata

0O O O O O O O

snazi se byt Usporni, vécni, lapidarni
o projevuji malo empatie a ohleduplnosti
- mohou odrazovat tim, zZe
- mohou byt az hyperkriticti, nic jim nemusi byt ,,recht", vSechno chtéji testovat
- byvaji pfimocati az na hranici necitlivé bezohlednosti
- mohou mit pfili$ ¢erny ¢i drsny humor, ktery ostatni nemusi bud' brat, nebo chapat

Ti, kdo preferuji Citéni

- mivaji pfi komunikaci tendenci
o zamérit se nejdrive na vztahy, na soulad a co lidi spojuje
o davat vétsi vdhu tomu, co vyhovuje jim nebo lidem, spiSe nez tomu, co je vécné
precizni
o nezZ pfijmou ndzor, chtéji mit jasno, jak dopadne na jiné
O snaiZi se jit cestou konsensu
o hrozi se konfliktd, preferuji spolupraci
-z pohledu ostatnich
hovofi o tom, co jim dava ,, dobry pocit" ¢i co ocenuji
fikaji ,ja to citim"
byvaji tolerantni a hledaji spolupraci
snaze odkryvaji, co se v nich déje a jak véci prozivaji
radéji testuji druhou stranu neptfimo
jsou pro né dllezité preference a rozhodnuti druhych
potiebuji mit s druhou stranou vztah

o O O 0O O O O

mohou se opakované ujistovat o shodé
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o maji empatii, uvadéji osobni priklady
- mohou odrazovat tim, ze
o mohou se jevit (zejména FP) jako bez ndzoru, v obavé fici ,ne" nebo nesouhlasit

vaevys

o berou nékteré véci pfilis osobné a s emocionalnimi vylevy

Tipy pro Myslici:

1. Pokud Vam jde o u¢innou komunikaci, respektujte potiebu F citit se ve vztahu k Vam
bezpeclné nebo alespon neohrozovani. Jinak spotrebuji pfilis mnoho své produktivni energie
na sebeobranu a budou jen mdlo schopni pfispivat k ucelu vaseho jedndni. Vztah neni ani
v praci pro F jenom néjakda malichernost a podruznost, kterd musi jit stranou ve jménu
Slechetnych a grandidznich ukol(, jez pred nami lezi.

2. VaAs logicky pfistup, analyticky pitvajici kazdé téma, mozna vede nejkratSi cestou
k vécnému reseni, ale tfeba bez zfetele na pocity a zajmy zucastnénych, jez Vam muze
zprostredkovat Citéni, mUzZe to nejlepsi feseni byt zablokovano nebo sabotovano. Vy mozna
vite, Ze Vami prosazovana cesta prospéje viem, ale védi to i druzi? Jsou o tom presvédceni
a pfipraveni sndset i pfipadnou bolest?

3. Uvédomte si, Ze to, co vy miZete vnimat jako temperamentni, zdravou, prospésnou,
upfimnou a ,vyzivnou" vymeénu nazorl, mlzZe druhé strané pfipadat jako konfrontacni hadka,
ktera je zranuje a skodi vztahu. Mozna Ze jste dospéli k feSeni, ale za cenu, ktera mlze byt pro
F pfilis vysoka. Napfristé mohou byt zdrZenlivi pfi vyjadifovani svych stanovisek a ndvrhi z
obavy na pfival, ktery to opét muze vyvolat.

Tipy pro Citici:

1. Méjte na paméti, Ze pro T je logicka struktura a nerozpornost dtilezitym rysem
komunikace. Pokud ji nenalézaji, budou se ji tam snaZit dostat anebo nad Vami mavnou rukou
a vypnou. Byva to pro né tak silny ,Sum", Ze nemohou pak vnimat obsah. Logika neznamen3,
Ze se vzdate toho, co je pro Vas dulezité, ¢i budete predstirat chlad.

2. Vase lidské ohledy mohou byt vnimany jako uhybny manévr a nedostatek nadseni
a odhodlani jit do toho naplno. Nepfedpokladejte, Zze je to kazdému jasné a dejte svou
pfipravenost nedvojznacné najevo.

3. Je to jen vase odpovédnost a nikoho jiného dat najevo, kdyZz komunikace ne-probihd
zpusobem, jenz Vam vyhovuje, a neni pro Vas pfinosna. Mlzete tfeba fici: ,,Mam dojem, Ze tu
pod povrchem citim obrovské napéti a nevrazivost. Omlouvam se, ale nemohu se pres to jen
tak prenést, délat jako Ze to neexistuje. Mohli bychom se chvili vénovat tomu, co citim, Ze je
tady v neporadku?"

Obé perspektivy — Ukolova a lidskdA — jsou v organizacich nutné a prospivaji dobré
komunikaci. Lidé potrebuji znat nejen vécnou stranku prace, ale je pro né dulezita i jeji
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vztahova poloha. Pokud ji pfijimaji jenom rozumem, ale chybi tam i kus ,srdicka", dfive nebo
pozdéji se to nepfiznivé projevi v motivaci, nasazeni a ochoté dat do ni néco navic.

Ti, kdo preferuji Usuzovani

- mivaji pfi komunikaci tendenci
o soustrfedovat se spiSe na cil a vysledek
o chtit jasny ramec, strukturu, ¢asovy rozvrh, jednoznacné odpovédi
o predkladat zaméry, plany, rozhodnuti, stanoviska a nazory
o neradi slychaji nové informace, poté co se domnivaji, Ze uz bylo rozhodnuto
-z pohledu ostatnich
o vyjadfuji se v rozhodnych vyrocich
o poutzivaji vice dokonavych sloves
o snazi se v konverzacich zdlraznovat, co se ma a slusi délat ¢i nedélat, soudit
o zdaraznuji, poukazuji a odvolavaji se na to, co se osvédcilo
- mohou odrazovat tim, Ze
o vypadaji nékdy jako predem rozhodnuti a uzavreni vii¢i novym myslenkam
o mohou se rozhodovat pfilis rychle, dokud jesté nezaznély vSechny nazory
a moznosti

re

Ti, kdo preferuji Vnimani

- mivaji pfi komunikaci tendenci
o davat prednost spiSe procesu
o mit radi v rdmci pland a termin( i prostor k jejich posunu a dospét k nim po
svém
o mit potize s prezentaci zavér(, shrnuti a rozhodnuti, radéji véci dale rozvijeji
o vitaji nové myslenky i tésné pred vyprsenim lhaty
-z pohledu ostatnich
o Casto odpovidaji otazkami, i Fe¢nickymi
o poutZivaji vice nedokonavych sloves
o byvaji v rozhovorech nezavazni, s postojem ,,Zij a nech zit"
o radi jdou cestami pokust a omylt, zkousenim néceho nového
- mohou odrazovat tim, zZe
o pfrichazeji s novymi napady a variantami jeSté na posledni chvili
o byvaji nebo se zdaji nerozhodni, oddaluji reseni

Tipy pro Usuzujici:

1. Uvédomte si, Ze vase prahnuti po strukturfe a usporadanosti mize na druhé pUsobit
jako omezovani, nejenom ve vztahu k P, ale nékdy i k jinym J. M{zZe se zdat, Ze uzZ jste predem
rozhodnuti a jenom se snazZite ostatni pfinutit nebo vmanipulovat do svych zavér(i. Omezte,
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alespon zpocatku, strukturu jenom na to, co je zakladni, napfiklad vasi definici probirané
otazky. Snazte se zdUraznit, Ze toto je vase vidéni problému, nikoliv problém sam.

2. Budte trpélivi, uplatnéte sami nebo poskytnéte prostor pro variantni pohledy,
poprejte sluchu a pozornosti i jinym ndzorim, netlacte na rozhodnuti dfive, neZ to bude
opravdu nutné. Pfipominejte si, Ze mUZete ve druhych vyvolavat dojem, Ze uZ chcete véc
uzavfit a téma opustit dfive, nez byla vyréena veskerd fakta a vyslechnuty vSechny informace.
Je dobfe rozlisit FeSeni, které je opravdu naléhavé a které vychazi predevsim z vaseho nutkani
véci rychle uzavirat.

3. Konsensualné se dohodnéte na obecném casovém ramci a v ném poskytnéte ostatnim
svobodu postupovat vlastnim tempem — co funguje pro Vas, nemusi fungovat pro druhé.
Vyvarujte se vnucovani vlastniho stylu jinym: , Ta zprdva o dalSim postupu prosté musi byt
hotova do konce tydne!" Posuzujte druhé podle kvality jejich zavéra a vysledk, ne podle toho,
jak k nim dospéli.

Tipy pro Vnimajici:

1. Uvédomte si, Ze Vas komunikacni styl typu vylov rybnika (,uvidime, co se chyti")
mohou druzi vnimat jako toceni se v kruhu a marnéni casu ¢i dokonce jako Uhybné
manévrovani. Mnozi J s Vami takto mohou brzy ztratit trpélivost a prestat Vdm naslouchat a
mozna si néco nelichotivého o Vas myslet. Komunikujte i svtij zajem na vysledku, ktery bude
dostatecné vcas. Dejte jim néco, ¢eho se mohou zachytit. ,Pro sebe vidim jako prioritu
nejdrive prodiskutovat, v ¢em ta véc vlastné spociva, zjistit, zda o ni nemame néjaké dalsi
uzite€né informace, pfijit s variantami reseni tak, abychom to stihli do pfristi stfedy."

2. Pripustte, Ze Vam muzZe vyhovovat nechdvat véci oteviené a bez odpovédi mozna az
pfilis dlouho. Rozhodnout se je nékdy potreba i s nedplnymi informacemi, kdy nejsou vSsechny
udaje jesté k dispozici. Mate-li je vy, mlzZe je mit uz také konkurence. Z vasi strany je dobré
rozpoznat, kdy feSeni jesté skutecné neni zralé a kdy je to jenom vysledek vaseho puzeni jesté
chvili si s vécmi pohrat pfed konec¢nym rozhodnutim.

3. Pomlze Vam, date-li najevo, zZe i vy mate upfimny zajem na splnéni terminu, a uznate,
Ze Vas zpUsob, jak jej dodrzet, nemusi byt vidy prvni volbou pro lidi kolem Vas. Zkuste jim
situaci co nejméné komplikovat a usilujte o to, aby Vas ostatni hodnotili podle kvality Vasi
prace a ne podle toho, Ze jste ji mozna dokoncovali az posledni noc nad ranem.

Mnohé z formalni, pfedevsim z pisemné komunikace v organizacich byva v souladu se stylem,
ktery je blizSi Usuzujicim. Do této kultury byva uZite¢né vsadit i prvky blizké Vnimani P,
predevsim hlad po novych informacich, zvazovani vice variant a hledani novych feseni.
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PRACOVNI MATERIAL: STRUENA CHARAKTERISTIKA 16 TYPU TYPOLOGIE MBTI
Vnimani okolniho prostiedi

e Extraverze (E, Extraversion):. Extroverti intenzivné vnimaji okoli a jsou zaméreni
na kontakt s lidmi a realitou, radi mluvi a vyjadruji své pocity. Mohou se citit nabiti
a uvolnéni ve spole¢nosti.

e Introverze (I, Introversion): Introverti se dokdZi soustfedit na malickosti a hlavné
na myslenky a pocity. Nevyhledavaji tolik kontakt s okolim, ktery jim nékdy muze byt
i nepfijemny, a radéji poslouchaji, nez aby se zapojili do konverzace. Radéji dfive
promysli, co feknou, nez aby ze sebe chrlili nesourodé informace. Mohou
upfednostfiovat samotu pro odpocinek. Ve spolecnosti spiSe energii vydavaji, nez
pfijimaji.

Ziskavani informaci

e Smysly (S, Sensing): Smysly upfednostnuji fakta a soucasnou situaci. Lidé s touto
charakteristikou jsou vice spraZzeni se skutecnosti, radéji véci pouZivaji, nez aby
se zabyvali tim, proc a jak funguiji.

e Intuice (N, iNtuition): Intuice upfednostriuje myslenky, teorie a fantazii. Intuitivové radi
délaji véci pokazdé jinak, zkoumaiji, co se proc a jak déje, a jak by se to dalo délat Iépe.
Spise nez praxe a to, co je, je pfitahuje budoucnost a rizné abstraktni teorie.

Zpracovani informaci

e Mysleni (T, Thinking): Tito lidé |épe pracuji s daty a Cisly nez s pocity a lidmi, byvaji
neustupni a neohleduplni. Mysleni vede k lepSimu rfeSenim problému a zaklada se na

il

Cislech, faktech a logice: ,,pravdivy — nepravdivy“, ,jestlize, pak”.
e Citéni (F, Feeling): Citéni rozhoduje podle pocitu z véci: ,vice, nebo méné”“, ,lepsi —
horsi“. Citové zalozZeni lidé davaji prednost dohodam, ¢asto jsou empatic¢ti a radi délaji

ostatnim radost.
Zivotni styl

e Usuzovani (J, Judging): Lidé s dominantnim usuzovanim inklinuji k postupnym fesenim
a snazi se rychle véci dokon¢it. Radi si pred vyletem naplanuiji, které pamatky navstivi,
a predem si rezervuji hotel.

e Vnimdni (P, Perceiving): Lidé vnimajici spoléhaji na subjektivni minéni a nechdavaji
si vSechny mozZnosti oteviené. Nejlépe se jim dafi pod tlakem, v ¢asové tisni, kdyzZ uzZ je
posledni moZnost néco udélat. Pokud usuzujici vylet dobie promysleli, vnimajici jsou
presnym opakem. Rano se probudi, usmysli si, Ze si udélaji vylet, a vSechno za€nou resit
teprve, az k tomu nastane potreba.
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IST)

Vaini a klidni, se zajmem o jistotu a klidny

Zivot. Vyjimecné svédomiti, odpovédni a

spolehlivi. Schopni se dobfe koncentrovat.

Obvykle se zajimaji o podporovani a
udrzovani tradic a instituci. Svoji praci si
umi dobte usporadat a pracuji tvrdé a
neunavné smérem ke svym stanovenym
cilim. Obvykle jsou schopni dokon¢it
cokoliv, pro co se jednou rozhodli.

ISTP

Klidni a rezervovani, zajimaji se o to jak a
proc¢ véci funguji. Jsou velmi zruéni, pokud
se tykd mechanickych véci. Berou na sebe
riziko a Ziji soucasnosti. Obvykle se zajimaji

a maji talent na extrémni sporty. Jejich
touhy jsou nekomplikované, jsou loajalni
ke svym partneriim i ke svému vnitfnimu

Zebti¢ku hodnot, ale nedélaji si velké
starosti s dodrZzovanim zakonu a pravidel,

pokud lezi v cesté nééemu, co hodlaji
udélat. Samostatni a analyti¢ti, vyborni v

hledani reseni praktickych problému.

ISFJ
Klidni, laskavi a zasadovi. Mohou byt zavisli
na Uspéchu. Obvykle kladou potreby
ostatnich nad své vlastni. Stali a prakticti,
ocenuiji jistotu a tradice. Maji prostorovou
predstavivost a smysl pro fungovani véci.
Jsou dobfi pozorovatelé. Vyjimecné citlivi
na pocity druhych lidi, radi druhym slouzi.

ISFP
Klidni, vazni, citlivi a laskavi. Nemaji radi
konflikty a vyhybaiji se délani ¢ehokoliv, co
by mohlo konflikt vyvolat. Loajalni a
spolehlivi. Maji vyjimecné vyvinuté
smyslové vnimani a cit pro krasu. Nezajima
je vedeni nebo kontrolovani druhych lidi.

Jsou prizpUsobivi a maji otevienou mysl.
Byvaji originalni a tvofivi. Tési se z
pritomnosti.

INFJ
Mirné energicti, originalni a citlivi. Maji
sklon drzet se véci, dokud nejsou
dokonceny. Disponuji vynikajici intuici,
pokud se lidi tyka, soustredi se na jejich
pocity. Dobte vyvinuty systém hodnot,
kterého se striktné drzi. Jsou velmi
respektovani, pokud se to tyka jejich
vytrvalosti, s jakou délaji véci, které
povazuji za spravné. Casto individualisté
bez ambic ostatni vést nebo je nasledovat.

INFP
Klidni, pfemyslivi a idealisti¢ti. Zajima je
sluzba lidstvu. Maji dobre vyvinuty systém
hodnot, usiluji Zit v souladu s nim.
Vyjimec€né loajalni. Pfizplsobivi. Zdrzenlivi,
pokud jsou ohroZeny jejich dlisledné
zastavané hodnoty. Casto talentovani
spisovatelé. Bystfi a schopni vidét
moznosti. Se zdjmem lidem porozumét a
pomoci.

INTJ
Nezavisli, analyti¢ti a rozhodni. Maji
vyjimecnou schopnost zménit teorie v
pevné plany postupu. Vysoce ocenuji
znalosti, schopnosti a strukturu. Potfebuji,
aby to, co délaji, mélo pro né smysl.
Dalekosahli myslitelé. Maji velmi vysoky
standard pro svUj vykon i vykon ostatnich.
Pfirozeni vidcové, ale nechaji se i vést,
pokud stavajicim vadcam véfi.


http://ografologii.blogspot.com/2011/02/istj.html
http://ografologii.blogspot.com/2011/02/istp.html
http://ografologii.blogspot.com/2011/02/isfj.html
http://ografologii.blogspot.com/2010/01/predstavivost.html
http://ografologii.blogspot.com/2011/02/isfp.html
http://ografologii.blogspot.com/2011/02/infj.html
http://ografologii.blogspot.com/2011/02/infp.html
http://ografologii.blogspot.com/2011/02/intj.html

INTP
Logicti, origindlni, tvorivi myslitelé. Nékdy
je mohou velmi vzrusovat teorie a ideje.
Maji vyjimecnou schopnost a touhu ménit
teorie v jasné uchopitelné véci. Vysoce
ocenuji znalosti, schopnosti a logiku. Tisi a
rezervovani, je tézké je dobfe poznat.
Individualisté nemajici zajem druhé ani
vést ani nechat se vést.

ESTP
Pratelsti, prizpUsobivi, orientovani na
¢innost. Lidé Cinu, ktefi jsou zaméreni na
okamzité vysledky. Ziji ted' a tady. Berou na
sebe riziko. Jejich Zivotni styl je rychly.
Nesnasi dlouhé diskuse. Vyjimecné loajalni
ke svym partnerim, ale obvykle
nerespektuji pravo ani pravidla, pokud jim
stoji v cesté, jestlize chtéji néco udélat.
Vynikaji znalci lidi.

ESTJ
Prakti¢ti, maji smysl pro tradice, jsou
organizovani. Pravdépodobné sportovci.
Nezdjem o teorie a abstraktno, pokud
nevidi praktické upotrebeni. Maji jasnou
predstavu o tom, jaké by véci mély byt.
LoajdlIni a tvrdi pracanti. Radi prebiraji
odpovédnost. Vyjimecné schopni ¢innosti
zorganizovat a udrzovat v chodu. ,,Dobfi
obcané”, ktefi si ceni bezpedi a pokojny
Zivot.

ESFP
Zaméreni na lidi, maji radi legraci, tési je
délat véci pro ostatni zabavnéjsi. Ziji
soucasnosti, miluji nové zazitky. Nemaji
radi teorie a neosobni analyzy. Radi pracuji
pro druhé. Na spolecenskych akcich
pravdépodobné budou v centru
pozornosti. Maji dobfe vyvinuty selsky
rozum a praktické schopnosti.

ESFJ
Dobrosrdecni, oblibeni a svédomiti se
sklonem klast potfeby ostatnich nad své
vlastni. Silny smysl pro odpovédnost a
povinnost. Ceni si tradici a bezpeci. Radi
pracuji pro druhé. Potfebuji podporu, aby
se dobre citili. Dobfe vyvinuty smysl pro
prostor a funkénost.

ENFP
Nadseni, idealisticti a tvorivi. Schopni délat

cokoliv, co je zajima. Dobfi znalci lidi.
Potfebuji zit v souladu se svymi vnitinimi
hodnotami. Vzrusuji je nové myslenky, ale
nudi detaily. Jsou to lidé oteviené mysli,

pruzni, se Sirokou Skalou zajmu a
schopnosti.

ENFJ

Oblibeni a citlivi, vyjimecni znalci lidi.
Orientovani vné, s opravdovym zdjmem o
to, co si ostatni mysli a jak se citi. Obvykle

jsou neradi sami. Na vse se divaji z

lidského hlediska a nemaji radi neosobni

analyzy. Velmi efektivni v fizeni lidi a
vedeni skupinovych diskusi. Radi pracuji

pro ostatni a pravdépodobné potreby

ostatnich kladou nad své vlastni.
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ENTP ENT)

Tvorivi, vynalézavi a intelektualné Asertivni a otevieni — maji touhu vést.
pohotovi. Dobfi na Sirokou skalu véci. Radi Vyborna schopnost porozumét slozitym
debatuji o vécech. Velmi je vzrusuji nové organizaénim problém@im a vytvaret
myslenky a projekty, ale mohou celistva Fedeni. Inteligentni a dobte
zanedbavat rutinnejsi stranky zivota. informovani, obvykle vynikaji v rétorice.
VSeobecné jsou to lidé otevreni a asertivni, Ocefiuji znalosti a schopnosti. Casto
miluji lidi a podporuji firmu. Maji vybornou mivaji malé pochopeni pro neefektivnost
schopnost porozumét predstavdm a pouzit nebo nepofadek.

logiku k nalezeni feseni.
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PRACOVNI MATERIAL: KLi¢ K VYHODNOCENI

Pfeneste nyni skoére z jednotlivych poloZek na pfislusné radky. Vénujte, prosim, pozornost spravnému
pfifazeni pismen a a b do jednotlivych sloupeckll. Nakonec Ciselné skore sectéte a vysledek zapiste do

celkového radku dole. Soucet dvou sloupct musi byt vzdy 70!

SKORE PRO | SKORE PROE SKORE PRO S SKORE PRO N
2a 2b b___ la___
ba___ 5 6b__ ba_
9% 9a_ 10a ___ 100 ___

13a__ 13b__ 14a 14b
17b 17a___ 18b 18a_
21b 2a___ 22a__ 22b
26b 26a___ 25a 25b
290 _ 29 _ 30b 30a__
33a__ 33b_ JMa__ 34b
37b 37a___ 38a___ 38b
43a___ 43b 42a 42b
450 45a 47a 47b
49a _ 49 _ 50a___ 50b
54b 54a 51a 51b
Celkem | ___ E S N



SKOREPRO T SKORE PROF SKORE PRO J SKORE PRO P

da__ 3b_ da_ 4b_

b 7a___ 8a_ 8b___
11b__ Ma__ 12a__ 12b_
15a__ 15b_ 16a__ 16b__
19a_ 19_ 20a__ 20b__
24a__ 24b_ 23a___ 23b_
27a___ 27b__ 28a_ 28b_
32a__ 32b_ da___ 3b__
3ba__ 35b_ 3ba__ 36b__
40a__ 40b__ 3%_ 3%a__
a__ 41b_ 44bh 44a___
48a_ 48h_ d46a_ 46b_
b2a__ 52b_ 53b_ 53a__
56b 56a 55a 55b

Celkem T ___ F J P
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5. TEMA SKOLENI: POZITIVNI A NEGATIVNiI MYSLENI VE VZTAHU KE ZDRAVI

+ RELAXACNI TECHNIKY

LEKTORI:
e Magr. Véra Machova

UVEDENi TEMATU (ANOTACE):

V rdmci Skoleni se Ucastnici sezndmi se vztahem mysli, emoci a téla. Pozornost bude
vénovana negativnimu a pozitivnimu mysleni. Nasledné budou objasnény typy a techniky
pozitivniho mysleni. Nedilnou soucasti bude prace s emocemi v profesnim vztahu. Dotkneme
se psychosomatiky a psychohygieny. Soucasti skoleni je prakticka ukazka relaxacnich technik
pro uvolnéni se od stresovych situaci.

PRACOVNI MATERIAL

TROJI MOZEK — TRI NASE ,,JA“
Moudrost téla — retikuldrni mozek

Instinktivni a intuitivni chovani. Pracuje s pevnymi programy chovani. NerozliSuje mezi
skutecnosti a predstavou. ,,Nevédomé“, , podvédomé*.

Emoce — emoc¢ni mozek (asociativni)

Emoce jsou okamzité pokyny — ,pokracuj”, ,dobré“. Emociondlni chovani ,bud, anebo.”
Prehrava vzpominky, jako kdyby se udalosti staly pravé ted.

Rozum — neokortex (disociativni)

Sidlo rozumu, vile a inteligentniho chovani. Ridi se dlouhodobymi diisledky — orientace na
budoucnost, planovani. Vytvari obrazy udalosti jako ,film*“.

NEGATIVNI MYSLENI

o lidska prirozenost

e traumata

e nemoci fyzické a psychické
e volani téla o pomoc

e prenesené emoce

o diagnostika nebezpeci



Prehled nejcastéjSich mechanisml k uméni byt nestastny:

Rezignace (strach): ,stejné se nedd nic délat”, ,musim“

Sebelitost: ,proc¢ pravé ja“

Nemam pravo, trapeni se pro jiné: ,byt Stastny...kdyz druzi nejsou’

G

Sebe-obvinovani, udrzovani zranéni /hledani vinika/

Unikova tendence, zavist /uték/

Perseverace, sebe-nenavist, sebe-tryznéni /pitvani/

Marnost Zivota, zloba: ,,nic nema smysl”

Jak se vyrovnat s kfivdou:

Exprese emoci

Empatie a hlubsi porozumeéni situaci
Odpusténi

Zhodnoceni

Odplata

ODPUSTENI

uvolfovani hnévu — , prochazka peklem*”

odpusténi druhym: ,Dobr3, uzZ je to za ndmi. Co bylo, bylo. Nesouhlasim s tvym ¢inem,
ale presto chéapu, Ze jsi délal to nejlepsi, co jsi mohl. Pro mé uz je celd zalezZitost
uzaviena. Propoustim té a nechdvam té jit. Jsi volny a ja také

odpusténi sobé: ,To Spatné se mi stalo, protoZe jsem sama délala Spatné véci. Proti
své vnitfni moudrosti. (Ne)umoznila jsem... Myslela jsem, Ze mi to projde. — Poucila
jsem se a prijimam to, co se stalo jako souc¢ast mé zivotni cesty. Odpoustim si.”
(zehnani)

ODPUSTENI - v nemoci (podle Luule Viilma)
Negativni spojeni se rozpadne, feknu-li:

Odpoustim ti to, co jsi mi udélal. (¢lovék, stres, osud...)

Odpoustim si to, Ze jsem do sebe prijal Spatné.

Prosim za odpusténi své télo (orgdn) za to, Ze jsem mu tim uskodil. Mdm rdd své télo
(orgdn).

(Reknéte nemocnému mistu: ,Mam té rad.”)

Prvni vazba mezi mnou a Spatnym. Druha vazba mezi mnou a mym télem. Obé je moziné

uvolnit — osvobodit. U¢eni o dopusténi, je u€eni o preziti. Vina neexistuje, existuje
prapficina, vyvoldna nepochopenim.
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POZITIVNIi MYSLENI

METODA ABCDE
e A—udalost
e B -—interpretace (problém vs. vyzva)
e C-—dusledky

D — debata (brainstorming)
E — energetizace

Prehled nejéastéjSich mechanismi k uméni byt stastny:

Kontrola situace: ,,Co ted's tim mohu udélat?”

Afirmace, pozitivni prohlaseni, pozitivni sebeinstrukce: , Ty to zvladnes.”; ,Vse se déje
pro mé dobro.”

Pozitivni sebeobraz, mam pravo, asertivita

Rozhodnuti odpustit: ,Co bylo, bylo. Je to za nami.”

Znat pravdu /vidét, slyset, mluvit pravdu/

Pouceni: ,Jsi mUj ucitel.”

Znam smysl a cil Zivota (kazdy den se na néco tésim).

PRACOVNI MATERIAL: PSYCHOSOMATIKA

»Nikdy se nesnaZte IéCit oko, aniZ byste zdroveri nevénovali pozornost i hlavé. A vénujete-li

pozornost hlavé a nevénujete-li pozornost celému télu, nedéldte dobre. Stejné tak nedobre jedndte,
kdyZ lécite télo a nevénujte pozornost dusi. Léceni jedné Cdsti by nikdy nemélo probihat bez
pozornosti vénované jinym ¢dstem.”

Platon

od 17. stoleti do 20. stoleti medicina vénuje pozornost télu... biologicky redukcionismu
(Decartes)

Sigmund Freud

20. stoleti: dualismus psychosomatické a somatické nemoci

Zrozeni systematického psychosomatického vyzkumu — dominantni vliv psychoanalyzy

Helena Flanders Dunbar (1902-1959), USA

,matka holistické mediciny”

jeji knihy dosud klasickymi u¢ebnicemi psychosomatiky

vztah mezi charakterem dané osobnosti pacienta (osobnostni konstelaci)
a psychosomatickymi zdravotnimi odchylkami, napf. osobnost nachylna k nehodam
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Franz Alexander (1891-1961), Némec, USA
- psychosomaticky pacient = osoba, které je zakdzano svobodné vyjadiovat emoce,
potlaceni emoci jako zaklad psychosomatickych onemocnéni — ktery dotvafi povaha
a predispozice
- télo se snazZi dosdhnout rovnovahy, odchyleni vede k puzeni — snaze sniZit napéti,
potlacené emoce (nasledek slozitého socidlniho Zivota) vedou knaruseni VNS
a endokrinniho systému
Helena Flanders Dunbar (1902-1959), USA
-, matka holistické mediciny”
- jeji knihy dosud klasickymi u¢ebnicemi psychosomatiky
- vztah mezi charakterem dané osobnosti pacienta (osobnostni konstelaci)
a psychosomatickymi zdravotnimi odchylkami, napf. osobnost nachylna k nehodam
Franz Alexander (1891-1961), Némec, USA
- psychosomaticky pacient = osoba, které je zakdzdno svobodné vyjadfovat emoce,
potlaceni emoci jako zaklad psychosomatickych onemocnéni — ktery dotvafi povaha
a predispozice
- télo se snaZi dosahnout rovnovahy, odchyleni vede k puzeni — snaze snizit napéti,
potlatené emoce (ndasledek slozitého socidlniho Zivota) vedou k naruseni VNS
a endokrinniho systému

Osobnost typu A (béh o zavod se sebou samym)
e vysoky krevni tlak, ischemickd choroba srdecni, infarkt myokardu

e potlacovand agresivita, ctizadost, vnitini neklid, napéti

e zodpovédni, manaZefi i prepracovani a ctiZzadostivi ,,workholici”
typicke:

e pldnuje stdle vétsi mnoZstvi Cinnosti ve stdle kratsim case

e vSe urychluje, spéchd, je netrpéliva aZ neklidna

e mirou vlastniho nebo ciziho uspéchu je pro ni mnoZstvi

e stdle jako by soupefila, soutézila, bojovala, chce témér vzdycky vyhrdvat

e md velkou potiebu dostat se spolecensky nahoru

e kratkodobé zisky nadrazuje hodnotdm vztahovym a rekreacnim

e prirecivyrazné gestikuluje, pfikyvuje, zatind ruce v pést, tluce do stolu

Osobnost typu B (opak typu A)
e pod tlakem onemocni spise Zaludecnimi viedy, neurdza, deprese neZ kardiovaskuldrni

chorobou
typické:
e primé drZeni téla, pevny kontakt oCi, prfimérené silny hlas
e yvolnéné rty, sebejista gestikulace, uvolnénost
e hovor ve vétdch, které zajimaji druhého
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mdte s nim pocit, Ze Vdm rozumi, Ze Vds chdpe
travi rad vecery ve vlastni rodiné

pomdhd s praci v domdcnosti

v prdci byvd adekvdatné vykonny, neni workoholik
nemd sklon k neurotickému perfekcionismu
nevzddva se dovolené a prdzdnin

Osobnost typu C (karcinogenni, selhavani imunitniho systému)

nositelé pesimistickych interpretacnich a explanacnich sklond. Maji napr. nezfidka
pocit, Ze mohou prubéh svého Zivota ovlivnit (zviddat) jen nepatrné. Pocit
neovlivnitelnosti jejich stresu.

Chté&ji byt stdle spolecensky na vysi, pfijatelni a akceptovdni. Casto se vyhybaji
konfliktdm, hostilita se obraci dovnitf jejich vlastniho organismu. Usiluji
o hyperadaptovanost, jsou pasivni, trdpi se, pldcou, "uZiraji" se uvnitf, maji deprese,
jsou prehnané trpélivi. Chovaji se mdlo asertivné (neprosazuji se).

Chovaji se zavisle, podFfizuji se. Byvaji velmi svédomiti.

Mivaji pocit, Ze vse, co udélaji, bude spatné.

Prilis hodny hypersociabilni ¢lovék viastné skodi svému vlastnimu zdravi.

TzV. BIO-PSYCHO-SOCIALNi MODEL, MULTIFAKTORIALNI

emocionalni hormonalni
nervove

kognitivni

rodinne svalove
Infekcni

vztahujici se k povolani

Zdroj: archiv lektorky
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MUDr. Riidiger DAHLKE: Nemoc jako cesta

»Nemoc jako cesta“: ucit se na vlastnich symptomech a rlist. Spolu s fadou pacientu
jsem mohl proZzivat, jak sli védomé po této cesté a zpétné zjistili, Ze z ,,jejich nadvahy“, z , jejich
srdecniho infarktu” nebo dokonce z ,jejich rakoviny” se stala velkd Sance.

Zneuzivat vyklady nemoci k hodnoceni druhych lidi je nedorozuménim. Pravé tak
dobre bychom mohli postizenym k jejich nemoci gratulovat pro mozZnosti vyvoje a uceni, které
jsou v ni obsaZzeny. V mnoha kmenech si budouci Saman touzebné pfivoldvda nemoc svého
zasvéceni, jez ho jediné mlZe uvést do novych oblasti zkuSenosti. Nékdy smi |éCitel 1éCit jen
ty nemoci, které jiz sam prozil.

Pristup k nemocnému

Pozor na zneuzivani vykladu k obvifiovani podle vzoru ,,Mas zacpu, protoze jsi takovy
lakomec!” Postizeny potrebuje celou svou silu a ze strany okoli dostatek prostoru, aby
vlastnimi malymi krcky objevil svij vztah k tématu, které vyjadfuje klinicky obraz nemoci.

Vyklad obrazli nemoci je prace na stinu, a proto ¢asto prace nepfijemna. MlZeme
dokonce témér vychazet z toho, Ze shodné vyklady nardzZeji na spontdnni odpor. Jevi-li se
vyklad na prvni pohled pfijemny, neni bud’ spravny, nebo kazdopadné dost hluboky. Proto je
nejjednodussi ucit se na cizich obrazech nemoci a tyto zkusenosti pak aplikovat na sebe.

SKUTECNE PRICINY NEMOCi

Byt vinen neni otdzkou malych nebo velkych chyb v kaidodennim Zivoté, nybrz
otazkou zasadni. Prvotni lidskd vina spociva v opusténi jednoty v raji. Zivot vtomto svété
protiklad( je nutné plny chyb a slouzi k tomu, abychom nalezli cestu zpét do jednoty. Kazda
chyba a kazdy klinicky obraz nemoci tak ukazuje prvky, které chybi k dokonalosti, a stava se
tim Sanci na vyvoj.

Byt nemocny znamend vypadnout ze stfedu (Zivotni mandaly) a predstavuje to
nerovnovahu. Télo se snaZi tento nerovnovaziny stav vyrovnat. Terapie se snazi obnovit stfed.
Reinkarnace....

Nemoc jako symbol

,Vule ke smyslu” je soucdsti Zivota. Jestlize se podafi vyklad nemoci, nemoc se lépe
prekona. — Viktor Frankl

ZplUsob vyjadiovani téla je symbolickd re¢ (také re¢ pohadek, mytl, legend,
nabozenskych tradic). Re téla je nejrozsifen&jsi na zemi.
Symbolicky vyznam krajiny téla (krk), organt téla (mandle), typu problému (zanét), pak teprve
vyklad a symbolika ,,zanétu mandli”.
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Alergici

Trpi boji, které jejich imunitni systém vede proti domnéle nepratelskym alergentim.
Princip boje je symbolizovan v zdkladnim principu Marsu, a proto je Mars, ktery jim chybi.
TouZi po miru, ktery reprezentuje Venuse. Je nutno naucit se ,Marsu”, to znamena ucit se
prosazovat se, nasazovat své energie oteviené a ofenzivné. Zacit intenzivné prozivat Zivot
a chapat se prilezitosti.

Vysoky a nizky tlak

Hypotonik — Zije na své pomeéry v pfilis velkém prostoru, symbolizovdno krvi, jez se
ztraci v Sirokém frecisti cévniho systému. Jeho Zivotu chybi ohranicujici a podplrny prvek.
Vibec se nesnazi prosadit. Ukol stat na vlastnich nohou, byt samostatny. Lé¢ba: pohyb a pfijeti
vlastni mizérie, pres Zensky pdl, pres pokoru, nalézt odvahu, smysl a tlohu svého Zivota. ,Kdo
zcela pronikne do vlastni slabosti a kdo se ji oddd, najde na jejim zdkladé silu, kterou svym
zpusobem hledd.”

Hypertonik (symbol dnesni spolecnosti) — se citi naopak v pfilis stisnéném prostoru,
jenZz mu nahani strach a trvale mu brani ve vyvoji. Viz chovani typu A. ,Vystavit se tlaku®.
Neustale Zit v konfliktnich situacich, aniz se vyresi. Lécba: doresit konflikty, odvazny Zivot,
opravdové sebeovladani, spravné dychat, kvalitné komunikovat. Oba sdileji stejny problém —
jak zaujmout prostor, jenZ jim prislusi. Nenasli své misto v Zivoté. Problém s upfimnosti.
Ptitahuji se.

Vyznam ,,zanétu mandli“

Krk: ,drzet hlavu vysoko®, pozivani, spojeni, komunikace

Mandle: policejni stanice, obranné basty vnitfniho svéta proti vnéjsim plvodciim ndkaz
Zanét: konflikt, valka na télesné urovni, cil ucinit rozhodnuti

Zdnét mandli: agresivni boj o pfistup k télesnému svétu, clovék uz nemuze/nechce vsechno
spolknout, pokus uzavfit se vnéjsim vlivim

Zpracovdni: projevovat agresi, naucit se branit, naucit se oteviené ohrani¢ovat, zavirat,
utésnovat — oteviené a state¢né odmitat

Trapi Vas nadvaha? Hubnuti za¢ina v hlavé.
idedIni vaha je ta, pti které se idedlné citime...

e rlzné vyznamové roviny nadvahy — pochopit, k ¢emu jsou nam ty kilogramy navic

dobré:

e ochranny pancif

e (ték do tloustky

e tuk ze starosti, mzda strachu

e tloustka ze Zalu

e demonstrace moci a luxusu

e jidlo je zabava

e jidlo jako vzpoura
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Problémy v oblasti zazZivani
PFi Zaludecnich a zaZivacich potizich — otazky:
e Co nemohu nebo nechci spolknout?
e UZiram se né¢im ve svém nitru?
e Jak vychazim se svymi pocity?
e Co zpUsobuje mou nakyslost?
e Jak vychazim se svou agresi?
e Jak dalece se vyhybam konfliktim?
e Mam vsobé potlacenou touhu po nekonfliktnim détském rdji, v némz mé vsichni miluji
a opatruji, aniz se musim v§im prokousdvat osobné?

=» kdo ,spolkne” agresi, tomu se zakyseli Zaludek, pali ho Zaha
=>» kdo trpi Zalude¢nimi chorobami, nechce zadny konflikt

Rakovina - typickd osobnost s rakovinou
e ,neprozivanost” Zivota
e vytésnéné naroky ega
e ztrata spojeni se svym praplvodnim zédkladem
e |atentni depresivni stavy, skrytd deprese
e zamoreni a znelisténi vnitiniho svéta
e ,moudré” pfikladné chovani, opora spolecnosti
e jako pacienti = trpélivé trpici

Projevi-li se pak v prilbéhu onemocnéni hlubsi povahové rysy, protoze tito pacienti zacnou
rozvijet svlj vlastni Zivot, neni ani pro né ani pro jejich okoli snadné pfijmout tyto zcela
necekané stranky.

Dusevni poruchy — psychézy

Ve skuteCnosti neni mozné narysovat jasnou délici ¢aru mezi somatickymi
a psychickymi symptomy.

Psychicky nemocny a psychicky zdravy Clovék, to jsou teoretické konecné body
kontinua, které vznika ze hry védomi a stinu. U tzv. psychotika zazivdme v nejextrémnéjsi
formé vysledek Uspésného potlacovani. KdyZz jsou absolutné bezpeéné uzavieny vsemozné
kanaly a oblasti, v nichz Ize prozivat stin, dojde dfive nebo pozdéji ke zméné dominance a stin
se ujima totalni vlady nad osobnosti. Psychotik pfitom vétSinou stejné absolutné potladuje
dosud vladnouci ¢ast védomi a energicky dohani to, co si druhd c¢ast ¢lovéka zatim netroufla
Zit. Pocestni moralisté se pak proménuji v obscénni exhibicionisty, bazlivé, jemnocitné povahy
v divoka, bezuzdné radici zvirata a plasi bridilové v megalomany.

Pti psychdze proziva ¢lovék svij stin.
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Dusevni poruchy — deprese
Deprese je souhrnny pojem pro symptomaticky obraz, ktery sahd od skleslosti
a pasivity az po tzv. endogenni depresi spojenou s celkovou apatii.
Slovo deprese je odvozeno od latinského slovesa deprimo, které znamena ,snizit,
potlacit.” Nabizi se otazka, ¢im se ¢lovék v depresi citi byt tisnén nebo co vlastné potlacuje.
1. Agrese
2. Odpovédnost
3. Rezignace — samota — stafi — smrt

Nespavost
e Do jaké miry zavisim na moci, kontrole, intelektu a pozorovani?
e DokaZu se oprostit?
e Do jaké miry se ve mné vyvinula schopnost se oddat, praplivodni divéra?
e Pecuji o no¢ni stranu své duse?
e Jak moc se bojim smrti — vyrovnal(a) jsem se s ni dostatecné?

Usnuti od nas vyZaduje, abychom se vzdali kontroly, zamérnosti, aktivity. VyZzaduje od
nas oddanost a praplvodni divéru, vpusténi neznamého.

Nespavec by se mél ze vSeho nejdfiv naucit védomeé uzavftit den, aby se mohl cele oddat
noci a jejim zakondm. Dale by se mél naucit pecovat o své nevédomé sféry, aby vypatral,
odkud se vynoruje strach. DUlezita jsou pro néj témata pomijivosti a smrti. Schazi mu
prapuvodni divéra a schopnost se oddat. Pfilis se identifikuje s roli ,,vykonavatele” a nedokaze
se vydat napospas.

Celostni medicina

Celostni neboli holistickd medicina se podobd alternativni mediciné. Zaobird
se Clovékem jako celkem.

Nejdfive je zapotfebi poznat ¢lovéka, jeho dusi a mysl, které pokud jsou v souladu,
nezpUsobuji télu zdravotni komplikace. Jestli nasi dusi ¢i mysl trapi problém, projevi se to na
stavu naseho téla. Tak zacinaji veSkera onemocnéni.

Celostni medicina nabizi pouze pfFirodni zpusob lécby, ktery nema na télo Zadné
vedlejsi efekty. Po IéCbé bude vase télo ocisténo od vsech vlivi, které by mohly vyvolat dalsi
nemoc.

o fytoterapie — |é¢ba pomoci léCivych vytazku z rostlin

e astromedicina

e Cinska medicina

e orientalni uceni jako je jéga, reiki, feng shui, ajurvéda, shiatsu
e akupunktura, akupresura

e MUDr. Jan Hnizdil
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Kineziologie

Zjednodusené zplsob komunikace terapeuta s podvédomim pacienta, smérujici
k odstranéni tzv. psychickych blok{. Je postavena na poznatcich tradicni asijské mediciny,
ktera vidy respektovala jednotu téla a ducha. Zaroven slucuje tyto poznatky s psychoterapii
a zapadni medicinou.

Terapeut nejprve zjisti celkovy stav téla podle toho, jak pfi vySetfeni reaguji svaly na
jemny tlak rukou. Jednotlivé svaly reaguji na negativni informace oslabenim, nebo naopak
napnutim svalu.

Nase télesné zdravi je zavislé na naSich duSevnich procesech. | boleni zad, hlavy,
Ci v kFizi mGze mit psychosomaticky zdklad, podobné jako jej ma viedovda choroba Zaludku,
srdecni infarkt, sexualni poruchy, vady reci, potize s u¢enim, ¢tenim, psanim, pocitanim a dalsi.
U téchto potizi a nemoci ndm muZe odborna aplikace kineziologie pomoci.

ENERGIE, MERIDIANY, CAKRY, ENERGETICKY SYSTEM TELA — bioenergie lidského téla

Funkci energetického systému je shromazdovani a transformace energie a jeji rozvod
po téle. Souvisi s nim teorie o energetickych centrech (¢akrach), energetickych drahach (nadi
v hinduismu, merididny v ¢inské mediciné — tyto systémy jsou obdobné, ale ne zcela totozné)
a o energiich kundalini, prana, ki ¢i ¢chi.

Fyzické hmotné télo prostupuje a obklopuje jemny biomagneticky energeticky
ochranny §tit aura, ktery se sklada ze 7 energetickych vrstev. Kopii fyzického téla a soucasné
nejblize u téla—3 az 5 cm, je éterické télo.

Aurickym éterickym télem prochazi tisice energetickych kanalk(i a nervl (nadi =
meridiany). Jejich ukolem je rozvadét po celém téle univerzalni Zivotni silu pochazejici z kosmu
(prdna, ki, €chi).

Energeticky systém clovéka je tvoren velkym mnoZstvim meridiant, které zajistuji
pratok energie k jednotlivym télnim organim (meridian Zlu¢niku...). Na merididnech
se nachazeji energetické a akupunkturni body.

Nadi sousednich vibrac¢nich poli jsou navzajem propojeny energetickymi centry —
cakrami.
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TIPY pro rychlou ulevu a relaxaci

Mdchova: uleva od stresu a napéti — cviky, které mlze kazidy provozovat samostatné,
v kancelari, doma

- ,zanadavat si“

- vykficet se

- pohyb (jit si zabéhat, projit)

- Néco zahodit, pokrcit papir

- Otfast se

- Setfepat to ze sebe

- Prace na zahradé, jakakoliv silova ¢innost

Akupresurni bod — migréna, bolest hlavy

Zdroj: archiv lektorky

Zablokovani akupresurnich bod mizeme po strance fyzické pocitovat jako nepohodli a po strance
psychické jako frustraci nebo podrazdéni. Pouzitim hlubokého, jemného tlaku prstl na akupresurni
body Ize docilit uvolnéni energetickych blokli, odblokovani zatuhlych sval(, vyrazné zlepseni
pohyblivosti kloubl nebo odstranéni blok(l patere.
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5 BODU PROTI UNAVE

1. Pravidelny spanek: kolem 8 hodin denné

2. Spravna Zivotosprava s vysokym obsahem vitamind a mineradlG: Jezte
pravidelné a také potraviny s vitaminem C, vitaminem B5 (mlécné vyrobky,
sluneCnicova seminka, kukutice aj.). RovnéZ potraviny s obsahem Zeleza
(hrozinky, jatra, Spenat aj.), déle pak s obsahem vapniku, drasliku, zinku aj.

3. Pitny reZim: cca 2 litry Cisté vody.

4. Omezeni stresu: V boji se stresem nasemu télu pomaha také esencidlni
aminokyselina L-tryptofan, kterd je obsazena hlavné v cerveném mase
a vejcich. Pokud jste psychickému zatiZeni vystaveni dlouhodobé a vase strava
neni plné vyvazena, existuji na trhu doplnky stravy, které tuto aminokyselinu
obsahuiji.

5. Sport

Mineraly — HORCIK, symbol klidu a miru v téle
e posiluje psychiku a nervovy systém
e vhodny pfi depresivnich pocitech a naladach
e pfiznivé ovliviiuje nervovy i svalovy systém
e ma ochranny vliv na cévy a srdce

Horcik se ucastni vSsech metabolickych déju, pfi kterych se preménuje energie v organismu.
Nedostatek hofc¢iku vede ke zvysenému nervovému podrazdéni.
Tip na knihu: Co ndm chybi — Jifi Janca

Co nam zplsobi DEHYDRATACE?

Podle védeckych vyzkumi se uz mirna dehydratace, tedy ubytek télesné hmotnosti
v dlsledku ztraty tekutin nizsi nez 2 %, mUZe projevit snizenou schopnosti koncentrace,
prodlouZenim reakéniho ¢asu a omezenou cCilosti. VysSi nez 2% ztrata télesné hmotnosti
v dusledku dbytku tekutin pak mulze zpomalit vesSkeré mozkové procesy, ohroZuje
kratkodobou pamét, mize zhorSovat koordinaci a schopnost rozhodovani.

Mezi Casté projevy dehydratace patfi bolesti hlavy, podrazdénost nebo uUnava.
Dokonce i mirna dehydratace chronické povahy muze zvysit riziko vzniku infekci mocovych
cest, ledvinovych kamen( a mrtvice.
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Mandala (sanskrt: kruh — stied)

e symbolicky vyznam kruhu: pevny bod, stfed, obraz svéta, lidské nitro, nekonecno
a véénost

e C.G.Jung: obraz nitra ¢lovéka

e mandala a meditace: zklidnéte svou mysl a zahledte se na mandalu, vnimejte pocity
a asociace

Zdroj: https://www.supercoloring.com/cs/omalovanky/kvetinova-mandala-34
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Akutni reakce na stres — jak to zacina
e reakce A — Uték nebo utok
e reakce B — ,mrtvy brouk”

STRATEGIE KONTROLA SITUACE
e Stop stresu — ,soustred se!”
e Diagndza —,co se vlastné stalo/déje?”
e Analyza — pficiny, souvislosti, faktory...
e Brainstorming, hledani mozZnych rfeSeni a strategie feseni —,,co mohu udélat?”
e Kritérium pro vybér vhodného reseni
e Rozhodnuti
e Vykonani

Kontraindikace: epilepsie, schizofrenie, srdecni potize apod.
Chyba zacatecniku: Usili relaxovat
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6. TEMA SKOLENI: EFEKTIVNi ZVLADANI KONFLIKTU VE VREJNE SPRAVE

LEKTORI:
e Magr. Véra Machova

UVEDENI TEMATU (ANOTACE):

Skoleni je zacileno na konfliktni situace v pracovnim procesu. Pozornost bude
vénovana tomu, jak zvladnout klienta s agresivnimi prvky chovani. Dotkneme se manipulace
v mezilidské komunikaci, asertivniho jedndni a kontramanipulace. Pozornost bude vénovana
také jednani s lidmi s psychopatickymi rysy. Soucdsti Skoleni je i skupinového reseni pripadu —
konfliktu z praxe.

PRACOVNI MATERIAL

NACVIK NOVYCH DOVEDNOSTI
1. védét, jaké Vase chovani Vas znepokojuje a plisobi Vam starosti
2. analyzovat toto chovani a poznat, za jakych okolnosti se timto zplisobem chovate
3. védét, jakého chovani chcete dosahnout, tzn. umét si ho v duchu Zivé predstavit
4. pokouset se v dobé, kterou si zvolite, uplatfiovat novy zplsob chovani, respektive resit
prekdazky, které Vam v jeho uplatfiovani brani
5. nenechat se odradit prvotnim nedspéchem

Zakladni strategie zvladani konfliktt

e stfet dvou protichidnych nazord, sil
e plizivy vs. otevieny konflikt

Zdroj: archiv lektorky
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ROVINY (I TYPY) KONFLIKTU

1. vécnarovina
o tykd secill

e prostredkd k dosazeni cil( RESITELNE
o faktech
2. vztahova rovina
* laska—nenavist DISKUTOVATELNE
e dlvéra—nedlvéra (nutno vyjasfovat)
e polarity emoci ve vztazich
3. hodnotova rovina
e zakladni postoje, hodnoty, zasady
ZASADNI

e vira

e presvédceni

ROLE A KONFLIKT
Kdyz dva délaji totéz, neni to vidy totéz...
e pracovnik —klient
e pracovnik — pracovnik
e podfizeny — nadfizeny
e ja—tchyné

STRATEGIE MUDRC
o konflikt fesSte, aZ mate emoce pod kontrolou
e nereste problém hned, vyvolejte schizku
e pfipravte se

Rozpoznavani podstaty problému
e Co je skute¢nou podstatou konfliktu?
o Jak obtizné je zjistit skute¢nou podstatu problému ¢i sporu?
e Jaky problém ma kazdy z Gcastnikl konfliktu?
e Jak se citi, co prozivaji?
e Cim se li&i zGEastnéné strany konfliktu?
e Které okolnosti situaci usnadnuiji, které ji komplikuji?
e Uvedte dusledky chybné urcené podstaty problému.
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Antistresové techniky — inspirace
e Vizualizace

LSkrunyr?, ,zesmésnovani“, ,piedestal”, ,zvite”, ,Stamprle arogance”, ,zelenina“
e Energetizace

»,motivaéni véta®“, ,,motivacni pisen”, ,motivacni rozhovor”, , spiritudlni rozhovor”
e Dechova cviceni

»sledovani prohloubeného dechu”, , pfiduseni”
e Vytfepavani — kresleni, psani, Zvykacka...
e Pauza

STRATEGIE RESENi KONFLIKTU

Vyhnuti — ,,PSTROS“ — ignorovani

Uhybani — ,,MEDVIDEK“ — vztahovani
Kooperace — ,,SOVA” - vyjednavani
Kompromis — ,,LISKA“ — kontramanipulace
Prosazeni — ,ZRALOK” — konfrontace

Techniky zvladani nesouhlasu s rozhodnutim Gradu - priklad pouziti strategii

Zasada: ma pravo na nesouhlas a na emoce

Odstupriované zvladani:

1.stupen: klid — ,,ignorovani“, probéhnuti emoci

2.stupen: emocni posileni (ocenénim, projevem ucty) + pochopeni posileni emocemi
3.stupen: poskozena gramofonova deska, argumenty, otazky apel na rozum

4.stupeni: , Ustupek”, napf. prestoupeni na , jeho lodku“, odkaz, kam je mozné poslat stiznost
¢i odvolani umoznit vycouvat z konfliktu tak, aby si zachoval tvdr

5.stupen: ,prosazeni vile zakona“, prizndni trvajiciho konfliktu

10 prvka bojové strategie
1. Vnimejte své potreby.
Provadéjte sebepropagaci ala Superhvézda.
Prodavejte to své jako mercedes.
Ovérujte pravdivost jejich sebeprezentace.
Spatné zpravy necht predava osoba s vy$$im statusem, nei jaky ma superhvézda.
Priserni tymovy hraci. Neuméji dobre vést tymy.
Nejvice jich potkate v $éfovskych funkcich. Neldspésni v motivaci k loajalité.

© No Uk wN

Respekt si ziskate pouze tvrdym obchodem. Je tfeba davat najevo, Ze jste stejné
drsni jako oni. Nékdy mUlZete vsadit na servilnost.

9. Propojte své potreby s jejich.

10. Prehlizejte vybuchy vzteku.

66



Nejobecnéjsi zasada fedeni konfliktu — UKLIDNIT, POCHOPIT, RESIT
e Dejte najevo, Ze jste si vsiml jeho rozcileni ,,Vidim, Ze jste rozcilen.”
e Pokuste se najit skute¢ny problém ,Prosim vysvétlete mi, o co jde.” ,Prosim, feknéte
mi Vas problém, at Vam mohu pomoci.”
e Aktivné naslouchejte a pomoci shrnovani se snazte pochopit, co se déje ,Jestli tomu
dobre rozumim, tak se stalo...”, ,Jak to chapu ja, Vam vadi, Ze...”
e Neberte problém a pocity druhé strany na lehkou vahu.

Techniky slovni sebeobrany

Asertivni NE

Vyckavaci technika (mlceni), Mudrc

Absurdni divadlo (necekand o.), Mate pravdu (sebeironie)
Tlumocnik (prekladejte...v. veseld, agresivni, Sarmantni...)
Klasicky protiuder

Brante se ,protiotazkou” (Co tim myslite?)

Zatky v usich (nedoslychavost)

Praveé proto (zvladani namitky)

Typ ustalenych odpovédi

Kontramanipuace — tzv. zamlZovani

JAK JEDNAT S LIDMI S PSYCHOPATICKYMI RYSY

Korporatni psychopati — nebezpeci (manipulatofi, tyrani, vodici loutek)
e v utajeni mohou poskozovat vasi kompetenci a loajalitu, pokud si na né chcete
stéZovat, bude to vypadat, Ze potvrzujete povést , problémového zaméstnance”.
e preventivni opatfeni, aby vase kompetence a loajalita nemohla byt zpochybnéna

Korporatni psychopati — nebezpeci (manipulatofi, tyrani, vodici loutek az 10 %) — 2
e nikom nefikejte, Ze je , psychopat”.
e Vytvarejte si dobré vztahy a udrzujte je (kolegové, ostatni zaméstnanci, management).
o Zjistéte, jaké moznosti Vam firma nabizi.
e Nebudte za reptala.

Co si pocit s psychopatickym kolegou?
1. O kolegovi nefikejte, ze je psychopat.
2. Rozmyslete si, jestli mate nepatfiéné chovani ohlasit.
3. Zvaite odchod ze zaméstnani.
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Co si poéit s psychopatickym $éfem — R. Hare, P. Babiak
1. Vybudujte si povést dobrého pracovnika a snazte si ji udrzet.
2. Vsechno chtéjte pisemné.
3. Maximalné vyuZijte hodnoceni vykonosti.
4. Vyvarujte se konfrontaci. — Minimalizujte osobni kontakt, pokud moZno schlzky
v pfitomnosti tfeti osoby.
Podani formalni stiznosti.
6. Odejdéte podle vlastnich pravidel.
7. Zijte vlastni Zivot a vénujte se kariéfe.

v

Co si poéit s ,,psychopatickym” podfizenym — R. Hare, P. Babiak
1. Neustdle zdokonalujte své vidcovské a manazerské schopnosti.
Vytvorte si dobré vztahy se zaméstnanci a udrzujte je.
Vytvorte si dobry vztah se svym $éfem a udrZujte ho.
Zapisujte a dokumentujte.
Vyuzijte firemni proces hodnoceni pracovnik(.

o v s WN

Poradte se na persondlnim oddéleni.

PRACOVNI MATERIAL: MALY TEST PRIROZENA AUTORITA

S kolika vyroky souhlasite?
1. Kdyz mi nékdo ukfivdi, pfeji mu trest.

2. Na obranu svych prav jsem schopen v pfipadé potreby pouzit i nasili.

3. Nékdy se kocham predstavou, jak Spatné by se mélo vést tém, ktefi mi ukfivdili.
4. Clovéku, ktery mé zlomysiné opustil, pieji poradny trest.

5. Kdyz nékdo ublizi mému pfiteli, chci byt pfi odplaté.

6. Kdo mé vazné urazi, mlze pocitat s trestem.

7. Je lépe nékomu ,,Sldpnout do Usmévu”, nez byt zbabély.

Vyhodnoceni:

pravdépodobné budete mit potiZze s pfirozenou autoritou

2-3 vase pfirozena autorita neni vyrazna, muzZete ji vSsak pomérné snadno ziskat pouzitim
vhodnych manazerskych technik

4-5 mate potencial pro pfirozenou autoritu, budite respekt

6-7 pozor, lidé z Vas maji asi strach, nezaménujte jej s pfirozenou autoritou
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PRACOVNI MATERIAL: PCL-R (zdroj: F. Koukolik)

Dotaznik PCL-R se béiné vyuzivd pro diagnostikovani psychopatie. Autorem testu PCL-R
je Dr. Robert D. Hare, renomovany badatel v oboru kriminalni psychologie. Hare je emeritnim
profesorem University of British Columbia.

. Napadné kouzlo, vymluvnost a povrchni Sarm

. Velikasské sebehodnoceni

. Potfeba vzruseni a/nebo sklon k nudé

. Patologické lhani

. Manipulativni a podvadéjici

. Nepfitomnost vycitek svédomi nebo pocitli viny
. Povrchnost, mélkost (oplostény afekt)

. Bezcitnost a/nebo nedostatek empatie

O 00 N O L1 A W N B

. Paraziticky styl Zivota

=
o

. Spatna kontrola vlastniho chovani

=
=

. Promiskuitni sexualni zivot

[EY
N

. Problémové chovani v détstvi ¢i v prlibéhu dospivani

=
w

. Nema dlouhodobé realistické cile

Iy
D

. Impulsivita

=
Ul

. Neodpovédnost

=
(@)

. Neschopen pfijimat odpovédnost za vlastni ¢iny

=
~N

. Vétsi pocet kratkodobych manzelskych vztah(

=
(0]

. Kriminalita v détstvi Ci v pribéhu dospivani

=
Yo

. ZruSeni podminec¢ného propusténi

N
o

. Kriminalni vSestrannost (Univerzalni krimindlni chovani)

N
=

. Druhotné ziskané dovednosti sociopatického/sociologického podmiriovani*

Nové pfibyl bod ¢.21 ,, Acquired behavioural sociopathy/sociological conditioning”. Tento bod
znamena, Ze dana osoba se spoléhd na sociologické dovednosti a triky, aby klamala. Jinymi
slovy: Zneuziva védu i terapii.

HODNOCENI:

Otazek je tedy celkem 21.

Pokud je znak nepfFitomen, skore za polozku je 0.
Pokud je znak pravdépodobné pritomen, skére 1
Pokud je znak zcela jisté pritomen, skore 2.

Vysledek celkem 30 bodd (v USA) nebo celkem 25 bodl (ve Velké Britanii) znamena
s vysokou pravdépodobnosti odhaleného psychopata.
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PRACOVNI MATERIAL: STRATEGIE ZVLADANI KONFLIKTU - dotaznik

Zvaite situace, ve kterych se Vase pfani lisi od prani ostatnich. Jak obvykle na takové situace
reagujete? Na nasledujicich stranach je nékolik vyrokl, které popisuji mozné reakce.
Zakrouzkujte prosim, u kazdé dvojice A nebo B, tu moznost, ktera je pro Vase chovani nejvice
typickd. V. mnoha pfipadech nebude pro Vase chovani typicky ani jeden z téchto vyrokda,
vyberte pak, prosim, tu moznost, kterou byste pravdépodobné realizovali.

1. A | Nékdy necham zodpovédnost za feSeni daného problému na ostatnich

B |SpiSe, neZ bych vyjedndval o vécech, o kterych panuje nesouhlas, snazim se
zdUraznit véci, na kterych se shodneme.

2. A | SnaZim se hledat kompromisni feseni.

B |Snazim se vyresit vSechny problémy, svoje i toho druhého.

3. A | Obvykle své cile sleduji dusledné.

B | SnaZil bych se, aby se pocity toho druhého zklidnily a nas vztah zistal zachovan.

4, A | SnaZim se najit kompromisni rfeseni.

B | Nékdy obétuji sva pfani, aby bylo mozno realizovat pfani toho druhého.

5. A | Pfi hledani néjakého spoleéného reseni se neustale obracim na ostatni.

B |Délam vse, co je nezbytné, abych se zbavil neuZite¢né nervozity.

6. A | Snazim se vyhnout nepfijemnostem, které by se tykali mné.

B |SnaZim se vyhrat.

7. A | SnaZim se problém oddalit, abych mél &as si jej promyslet.

B |Nékdy se néceho vzdam vyménou za néco jiného.

8. A | Obvykle své cile sleduji dusledné.

B |Snazim se, aby vSechny problémy byly okamzité zfejmé.

9. A | Mam pocit, Ze neni nutné se kvali rozdilim vzdycky trapit.

B |Do jisté miry se snazim, aby bylo po mém.

10. A | Své cile sleduji disledné.

B |SnaZim se najit kompromisni feseni.

11. A |Snazim se, aby vSechny problémy byly okamzité ziejmé.

B | SnaZil bych se, aby se pocity toho druhého zklidnily a nas vztah zistal zachovan.
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12. Nékdy se vyhybam kontroverznimu stanovisku.
Pokud pfistoupi na m(j ndzor, tak ja pfistoupim na jeho.
13. Navrhuji setkat se uprostred.
Vytvarim natlak, aby bylo po mém.
14. Reknu mu svij nazor a pak se zeptdm na jeho.
Snazim se mu vysvétlit, v ¢em je maj nazor logicky a jaky prospéch z néj plyne.
15. Snazil bych se, aby se pocity toho druhého zklidnily a nas vztah z(stal zachovan.
Udélam cokoliv, abych se vyhnul napéti.
16. Snazim se nedotknout citi druhych.
Snazim se toho druhého presvédcit o spravnosti mého nazoru.
17. Obvykle své cile sleduji disledné.
Udélam cokoliv, abych se vyhnul zbyte¢nému napéti.
18. At si ten druhy ponecha své nazory, kdyZ mu to déla dobre.
Pokud on pfistoupi na muj nazor, tak ja pfistoupim na jeho.
19. Snazim se, aby vSechny problémy byly okamzité zfejmé.
Snazim se problém oddalit, abych mél &as si jej promyslet.
20. Okamyzité se snazim resit vSechny rozdily.
Snazim se nalézt ¢estnou kombinaci vyher a proher kazdého z nés.
21. PFi vyjednavani se snazim brat v ivahu prani toho druhého.
Vidy dadvam prednost pfimému projednavani probléma.
22. Snazim se najit stanovisko, které lezi mezi mym stanoviskem a stanoviskem toho
druhého.
Prosazuji sva prani.
23. Casto se velmi snazim, abych prosadil véechny nage pfani.
Nékdy nechdm odpovédnost za feSeni daného problému na ostatnich.
24, Jestlize si ten druhy na svém stanovisku hodné zaklada, snazim se jeho prani

splnit.

Snazim se s nim domluvit na kompromisu.
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25. Snazim se druhému vysvétlit, v ¢em je m{j nazor logicky a jaky prospéch z ného

plyne.

PFi vyjednavani se snazim brat v ivahu prani toho druhého.
26. Navrhuji setkat se uprostred.

Témér vidy mi zaleZi na tom, aby byla spInéna ma prani.
27. Nékdy se vyhybam kontroverznimu stanovisku.

At si ten druhy ponecha své nazory, kdyZ mu to déla dobre.
28. Obvykle své cile sleduji disledné.

Pfi tvorbé feseni obvykle hleddm pomoc u ostatnich.
29. Navrhuji setkat se uprostred.

Mdam pocit, Ze neni nutné se kvli rozdilim vidycky trapit.
30. SnaZim se nedotknout citl ostatnich.

Vzdycky sdilim problém s druhym, abychom mohli najit reseni.

Nyni zakrouZzkujte ta pismena, ktera jste zakrouzkovali v dotazniku:

Soupefrivy styl |Kooperace Kompromis Vyhybani Ustup
1. A B
2. B A
3. A B
4, A B
5. A B
6. B A
7. B A
8. A B
9. B A
10. A B
11. A B
12. B A
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

29.

30.
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7. TEMA SKOLENI{: MS EXCEL PRO STREDNE POKROCILE

LEKTORI:
e Pavel Lonk

UVEDENI TEMATU (ANOTACE):

Tento kurz je urCen pro pokrocilé uzZivatele MS Excel, ktefi chtéji tento program
vyuZivat naplno. Kurz ucastnikm rozsifi mozZnosti pouZiti programu a naudi je, jak urychlit
a zlepSit praci v editoru MS Excel. Na kurzu se naucite pracovat s burikami, upravovat
a formatovat tabulky, vkladat vzorce s relativnimi a absolutnimi odkazy, vkladat slozZitéjsi
funkce, prace s daty — tfidéni, fazeni a vyhledavani. Nauci se vkladat a formatovat grafy
a grafické prvky, tisknout tabulky, pracovat s databazemi, kontingencni tabulky.

CiL SKOLENi:

e spusténi programu (moznosti pfipnuti na start, vytvofit zastupce)
e popis pracovniho prostfedi MS Word

e zopakovani zakladnich pojmu a dovednosti

e pokrocilé formatovani buriky a styly, vytvareni vlastnich formata
e moznost vkladani textu — Vlozit jinak

e vytvareni fad a posloupnosti

e vkladani komentari

e prace s burikami zarovnani, pozice, slu¢ovani a rozdélovani bunék
e vliv kopirovani a pfesouvani bunék

e formatovani tabulek, podminéné formatovani

e hypertextové odkazy

e pokrocilé vzorce a slozitéjsi matematické vzorce,

e relativni a absolutni odkazy

e prace se vzorci, kopirovani a presouvani vzorcl, chyby a problémy se vzorci
e vnorené funkce, statistické, finan¢ni a vyhledavaci funkce

e prace s listy, presun, vkladani a kopirovani list(

e prace s daty na vice listech, propisovani dat na listech

e propojovani vice sesitu

e vkladani grafli a slozitéjsSich grafa

o formatovani grafu, prace s vice fradami 2D a 3D grafy

e vytvoreni kontingencnich tabulek a grafu

e moznost fazeni dat v kontingencni tabulce

e propojeni Wordu a Excelu — vkladani graft a tabulek do Wordu

e serazenia prace s daty, automatické a rozsirené filtry

e nacitani textovych souboru
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e pouziti souhrnl a seskupovani dat

e nastaveni a popis oblasti tisku

e dokumentu (nastaveni okrajd, umisténi na strance)
e opakovani zahlavi tabulky na kazdé strance

e moznost nahledu a pfizplsobeni tisku

e zamek bunék, zamknuty dokument, skryti vzorct

e prace se Sablonami a jejich tvorba

e nastaveni excelu, Uprava panell néstroj(

Skoleni s ndzvem MS Excel pro stfedné pokrocilé a MS PowerPoint, aneb jak na perfektni
prezentaci nékolika kliky bylo zaméfeno na moderni nastroje v ICT. Napli Skoleni byla
uzplisobena urovni danych ucastnikd. Prostfednictvim metodické prirucky tyto znalosti
a ndvody nelze v dostatecné mire prenést, proto byla zvolena technika prenosu informaci
prostfednictvim rad a tipli, a to pouze u Skoleni na MS PowerPoint. Pro feSeni konkrétnich
pfiklad(i z odborného hlediska nabizi spole¢nost Microsoft Office podporu v oblasti ICT, a to
nejen k MS Excel a MS PowerPoint, ale i k dalsSim produktlm. Vice informaci naleznete zde:
https://support.microsoft.com/cs-CZ.
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8. TEMA SKOLENI{: MS POWERPOINT, ANEB JAK NA PERFEKTNI PREZENTACI
NEKOLIKA KLIKY

LEKTORI:
e Pavel Lonk

UVEDENI TEMATU (ANOTACE):

Kurz je vhodny pro zacinajici uZivatele programu PowerPoint. Osvojite si zakladni principy
a naucite se vyuzivat program PowerPoint pro tvorbu prezentaci. Na kurzu se nauci vytvorit
prezentaci obsahujici véechny standardni prvky prezentace. U&astnici se nauéi pracovat
s textem, grafikou, snimky, tabulkami grafy a diagramy. Naudi se pfipravovat podklady,
nastavovat vzhled prezentaci a prezentace predvadét s naslednym tiskem.

CiL SKOLENI:

e popis prostiedi PowerPoint

e popis zakladnich funkci programu

e prace v rozliSném zobrazeni

e pfiprava podkladl pro prezentaci

e prezentacni metody a jejich spravny vybér
e doporuceni pfi vytvareni prezentaci

e vytvareni novych prezentaci

e prace se snimky vkladani, kopirovani, odstranovani
e upraveni vzhledu prezentace

e prace s textem a textovymi poli

e vkladani tabulek, grafli, diagram( a objektt
o efekty v prezentaci

e kresleni tvar(

e vkladani a Uprava fotografii

e vloZeni zvuku

e tisk prezentace a podkladd

e vkladani pozndmek

e nastaveni a spusténi prezentace
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TIPY K VIZUALNI | VERBALNi DOKONALOSTI

Prezentace se v dnesSni dobé povazuje za nejbéznéjsi komunikaéni nastroj v pracovnim
procesu. Patfi mezi velmi vyuzZivany zplsob k sdélovani informaci skupiné lidi, napf.
na poradach, jednani nebo na jinych spolecenskych akcich. Soucasti prezentace jsou slovni,
vizualni, popfipadé audiovizualni prostfedky.

Pokud ma urad vlastni Sablonu pro tvorbu prezentaci, pouzivame ji. Dodrzujeme jednotny
vizudlni styl dané instituce, ¢imz predejdeme radé komplikaci, které jsou s tvorbou prezentace
spojeny.

Jak udélat dobrou prezentaci?

e strucnost prezentace — stanoveni si obsahu, ktery chce prezentujici sdélit

e relevantni mnoZstvi textu — pozor na presycenost textového obsahu, ktery by ztiZil
orientaci divaka; pracujeme s odrazkami, vyvarujme se dlouhym textovym celkiim
(postaci maximalni deset radkud), pouzivdme techniku zachytnych bodu, které dale
ustné rozvineme a vysvétlime

e (itelnost textu — vhodnad velikost zvoleného pisma, pozor na vybér pozadi prezentace,
které by mohlo zplisobit rozostfeni a odvedeni pozornosti divaka

e kontrastni barvy — prezentace u Vas v pocitai vypada zcela jinak, nez prezentace
promitana pres dataprojektor (barvy i rozliSeni jsou odlisné)

e dodrZeni stanovené casové dotace

e vkladdni obrdzki — nastroj k upoutani pozornosti divaka, dodaji prezentaci zajimavost,
musi odpovidat obsahu a byt s ni v souladu; obrazky by mély byt dostate¢né velké
(minimalné pres % platna)

e vkldddni grafii a schémat — pro lepsi zapamatovani a nazornost

e pozor na animace — prehrsel animaci a obrazcli v pohybu naopak ubere na kvalité
prezentace

e zdver — vhodné je v poslednim slidu uvést souhrn poznatkll a pridat také zdroje,
ze kterych bylo ¢erpano

Tip na zavér: Vyzkousejte si prezentaci nanecisto, jestli vSe funguje tak, jak ma. Vhodné je také
vyzkouset si prezentaci na ¢as.

Soucasti kvalitni prezentace je také rovina verbalni. Nize uvadime nékolik zakladnich rad,
jak byt dokonalym rec¢nikem.

e neverbdini komunikace — stojime celem k publiku ve vzpfimené poloze, nekfizime
nohy, snazime se nedélat zbrklé pohyby, které by odvadély pozornost publika, ruce
neschovavame za sebe ani do kapes, gestikulaci zklidnime na nutné pohyby; udrzujeme
oc¢ni kontakt (zbyte¢né nemihotdme ocima); zkusme byt uvolnéni a sami sebou,
usmivat se
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znalost tématu — prezentujici by mél znat problematiku, kterou prezentuje; mél by byt
dokonale pfipraven na zodpovidani ptipadnych dotaz(

ustni projev — vyslovujeme jasné, zietelné, plynule, srozumitelné a nepferusované;
pozor na vypliikova slova (ehm, hm); pouzivdme spisovny jazyk; mluvime dostatecné
nahlas

pomocné pozndmky — ty nam poslouzi v pfipadé, kdyz ,ztratime linku“, snaime
se vyuzivat poznamky zfidka

publikum — snaime se zapojit publikum do své prezentace, poklddejme otazky
a reagujme s nim, ne vzdy publikum bude aktivni, dejme mu ¢as

dotazy — v zavéru prezentace by méla byt ¢ast vénovana dotaziim
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