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1 Profesionalna komunikacia

1.1 Uvod

Téma

Ci uz v rodinnom Zivote, v praci alebo medzi priate/mi, s komunikaciou sa stretavame
vsade - zakladaju sa na nej takmer vSetky medziludské interakcie. To, ¢o sa nam moze
zdat celkom samozrejmé, vsak miestami nemusi byt také jednoduché. Velmi rychlo sa tak
moze stat, Zze si nas naprotivok vylozi nas komunikacny zamer Uplne inak, nez ako sme ho
zamyslali, a uz sa stretavame s komunikacnym nedorozumenim. Nasledujuci skoliaci
modul vam poskytne stratégie, vdaka ktorym sa podobnym nedorozumeniam vyhnete
alebo ich budete vediet riesit.

Po jeho absolvovani budete:

e Chapat Strukturu komunikacnych procesov.

o Vediet vysvetlit, ako funguje komunikacia podla modelu odosielatel - prijimatel.
e Poznat mozné priciny komunikacnych nedorozument.

o Vediet vysvetlit, ktoré ciele mozno sledovat pomocou technik kladenia otazok.
o Vediet vysvetlit, kedy dochadza ku konfliktu a aké su jeho zakladné znaky.

e Vediet vymenovat zakladné znaky eskalacie.

e Poznat zakladné modely riesenia konfliktov.

e Poznat potencialne predmety sporu, ktoré mézu dalej viest ku konfliktom.

e Poznat nastroje pre narocné komunikacné situacie.

e Vediet vysvetlit mozné ciele stretnutia.

e Poznat pravidla pripravy stretnutia.

1.2 Teodrie komunikacie

,Nemdzete nekomunikovat,” tvrdil uz rakusky vedec zaoberajlci sa komunikaciou Paul
Watzlawick. ,Ale my predsa nehovorime nonstop,” pomyslite si teraz mozno. Watzlawik
mal vSak pravdu, pretoze komunikacia zahfna ovela viac nez len rozpravanie. Stacf si
spomenut na rec tela, nasu mimiku alebo pohyby ruk. Aj to je komunikacia. Mézeme
konstatovat, ze:

Komunikacia = vymena informdacii. Tieto informacie mdzu pozostavat z hovorenych
slov, ale aj z obrazkov, textov alebo gest a mimiky nasho tela.

Teraz sa podrobne pozrieme na to, ako komunikacia funguje, o pri nej treba zohladnit
a ako je komunikacny proces struktdrovany.

Ako sme uz zistili, komunikacia je vymena a zdielanie informacif. Samozrejme, na to, aby
sme sa o nieco podelili, musia byt do komunikacného procesu zapojené aspon dve
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osoby. Tieto dve osoby sa nazyvaju odosielatel a prijimatel. Aby komunikacia fungovala,
treba podniknut urcité kroky.

Pozrime sa teraz na jednotlivé kroky komunikacného procesu:

5. Prijimanie:
Prijimatel prijima
informacie.

4. Prenos:

" 8. Reakcia:
Informacie sa

prostrednictvom Prijimatel sa stava

zvukovych vin odosielatelom a ma
vysielaju vlastny zémer.
protistrane.

1. Zamer:

3. Odoslanie:

Odosielatel

verbalizuje svoj Odosielatel zakéduje

zamer. svoj zamer do slovnej
podoby.

2. Zakédovanie: Odosielatel chce
odovzdat nejaku
informaciu a tym

sleduje uréity zamer.

Teraz sa blizSie pozrieme na komunikacny proces pomocou konkrétneho prikladu.

1. Zamer: V predajni autodielov si chcete kupit dva parkovacie senzory.

2. Zakddovanie: Na zaklade zameru hladate vhodné slova.

3. Odoslanie: Dobré rano, poprosil by som dva parkovacie senzory.

4. Prenos: Protistrana za pultom si vypocuje hovorené slova, pokial komunikaciu nic
nenarusi. (Napr. hlasné zvuky.)

5. Prijimanie: Protistrana prijme hovorené slova.

6. Dekddovanie: Hovorené slova dekdduje.

7. Porozumenie: Protistrana pochopi, ze chcete dva parkovacie senzory, a musi konat.
8. Reakcia: Protistrana odpoveda: ,Ano, samozrejme, hned to bude.”

Poznamka

Komunikacia nema zaciatok ani koniec, ale vzdy sa tocf v kruhu. Kazdej komunikacnej
situacii totiz nejaka predchadza a ina po nej nasleduje.

Teraz sa pozrime na Ulohu odosielatela a prijimatela. Ta je obzvlast zretelna
v Shannonovom a Weaverovom modeli odosielatela a prijimatela. Viyvinuli ho v roku 1949
a dodnes tvorf zaklad mnohych dalSich komunikacnych modelov. Ako nam napoveda uz




sam nazov, tento model sa zameriava na vysielajucu a prijimajucu osobu. Obsah
a vyznam komunikacie tak nie su pre tento model relevantné.

V modeli odosielatel - prijimatel je prvym krokom odosielatela zakddovanie spravy, t. j. jej

verbalizacia, a jej nasledné odovzdanie prijimatelovi vo forme signalu. Toto odovzdanie sa
uskutocCnuje prostrednictvom prenosoveho kanala, napriklad vzduchu alebo internetu, ¢o

vsak znamena, Zze sa v danom procese mozu vyskytnut aj rézne druhy rusenia ¢i Sumu,
ktoré spravu skreslia alebo dokonca zabrania jej prenosu. Zdrojom sumu mdze byt
napriklad hlasna hudba hrajlca pocas rozhovoru. V dalsom kroku prijimatel spravu po jej
doruceni dekdduje a interpretuje. Ak ma byt komunikacia Uspesna, musf odosielatel aj

.y

prijimatel pouzit rovnaky kod, aby bola sprava po zakddovani a dekédovani rovnaka. Ak
sa tak nestane, lahko dochadza k nedorozumeniam a problémom v komunikacii.

Pozrime sa teraz na implementaciu modelu odosielatel - prijimatel na konkrétnom
priklade:

Chcete niekomu napisat e-mail. Ako odosielatel napiSete e-mail a potom stlacite
tlacidlo ,odoslat”. Hned ako to urobite, vas e-mail sa softvérom zakdduje a odosle sa
prostrednictvom prenosového kanala (internetu) poskytovatelovi e-mailu (napr. Gmail
alebo GMX). Ak sa pocas prenosu nevyskytnu ziadne technické chyby, prijimatel si
mo&ze e-mail prevziat vo svojej e-mailovej schranke. Po dekddovani softvérom méze
teraz e-mail precitat. Obsah e-mailu nehra v tomto modeli ziadnu Ulohu.

Komunikacia, aj ta medziludska, je teda velmi zlozity proces, ktory ovplyviujd mnohé
vnutorné a vonkajsie faktory. VSetky tieto faktory mdzu skreslit obsah komunikacie

a v najhorsom pripade viest k nedorozumeniam. Aké su teda faktory, ktoré ovplyvnuju
rozhovor?
NizSie najdete prehlad najcastejSich pricin, ktoré mozu viest ku komunikacnému
nedorozumeniu, no aj stratégii, ktoré vam pomozu tymto nedorozumeniam predchadzat.

Pri¢ina

Nepriama komunikacia

Pisomnéa komunikacia

Subjektivna perspektiva

Popis

Spravy sa €asto odovzdavajl nepriamo zo slusnosti. Druha
osoba preto musi skutocne ¢itat medzi riadkami, pri com
sa, prirodzene, mbze stat, Ze bude spravu interpretovat
inak. Veta: ,Mate zelend!” mdze na vecnej rovine
obsahovat len informaciu o farbe semaforu. Pri inej
interpretacii by vSak osoba, ktora spravu odoslala, mohla
rovnako chciet aj vyzvat [udi, aby sa pohli.

E-maily alebo spravy na WhatsAppe sU tak praktické, ako aj
nachylné na komunikacné nedorozumenia. Dévodom je
absencia dolezitych neverbalnych prvkov, ako su gesta,
mimika alebo tén hlasu, ktoré ndm pomahajd pochopit,
ako je sprava v osobnej komunikacii myslena.

Kazdy Clovek vnasa do rozhovoru svoje predchadzajice
skdsenosti, ktoré pomahaju interpretovat to, ¢o pocuje
alebo vnima. To, ¢o pocCujeme, porovnavame s tym, ¢o
pozname z vlastnej skdsenosti. V rozhovore teda mozeme

Stratégia

Snazte sa komunikovat jasne, ¢im znizite
pravdepodobnost, Ze si ostatni spravu nespravne
interpretuju. M6Ze byt tiez uzitoné zopakovat alebo
zdo6raznit najddlezitejSie informacie, napriklad
zvySenim hlasu pri dblezitych Castiach, zdbéraznenim
kluCovych slov alebo ich podciarknutim vhodnymi
gestami a mimikou.

Snazte sa preto komunikovat ¢o najjasnejSie a
najstru¢nejsie, najma v pisomnej komunikacii, a
vyhybajte sa irénii alebo dvojzmyslom. Pouzivanie
emotikonov vam mdze (ale nemusi) pomoct.

Do komunikacie sa preto vzdy snazte premietnut svoj
uhol pohladu.

Venujte pozornost aj reci tela protistrany. Zamerajte
sa hlavne na to, Ci sa rec tela zhoduje so slovami



len hadat, o ma nas naprotivok na mysli, a reagujeme alebo sa od nich odchyluje. Ak sa vyskytnu nejaké

podla toho, ako si vylozime to, o povedal. nezrovnalosti, spytajte sa.
Nedostatocné poclvanie  Jednoduchou, ale ¢astou pricinou nedorozument je Pocas komunikacie preto vypnite rusivé faktory, ako
nedostatocné pocUvanie, pretoze aj aktivne pocuvat sa je mobilny telefén, hudba alebo zvuky upozornent, a

treba naucit. Ak sme rozptyleni alebo nesustredenti, ¢asto vedome sa sUstredte na posolstvo protistrany.
nam v komunikacii unikaju délezité informacie, ktoré si
nasledne nespravne vysvetlujeme.

Ked ste sa uz naucili tipy, ako sa vyhnut nedorozumeniam, pozrieme sa na dalSiu
stratégiu Uspesnej komunikacie. A tou su cielené techniky kladenia otédzok. Sotva existuje
ind komunikacna technika, ktord otvara tolko moznosti ako technika kladenia otazok.
Otazky predsa tvoria jednu z najdolezitejsich zloziek kazdého rozhovoru.

Pozrime sa blizSie na moznosti, ktoré nam techniky kladenia otazok ponukaju:

¢ Riadenie rozhovoru: Pomocou spravnych otazok sa mozete venovat urcitym
oblastiam ¢i prejst na novuU tému a tak usmernit rozhovor.

e Prejav zaujmu: Ak svojmu naprotivku pocas rozhovoru pravidelne kladiete otazky.
Ak sa pocas rozhovoru protistrany pravidelne nieco pytate, davate tym najavo, ze
sa zaujimate o nu aj o0 tému rozhovoru.

vy

¢ Prijimanie alebo odovzdavanie informdcii: Cielenymi otazkami ziskavate od svojho
naprotivku informacie, ktoré by pred vami inak zostali skryté.

e Manipulacia: Pomocou urcitych technik kladenia otdzok mozete svoj naprotivok
cielene ovplyvnit a nasmerovat ho pozadovanym smerom.

¢ |dentifikdcia problémov: Techniky kladenia otazok vam tiez otvaraju moznost
pozriet sa na problémy z réznych perspektiv a najst tak riesenia.

¢ \iyhybanie sa nedorozumeniam: Nedorozumeniam a konfliktom sa v pripade
nejasnosti da predist alebo ich objasnit aj cielenym kladenim otazok.

e Zohladnenie perspektivy: Prostrednictvom technik kladenia otazok tiez mbzete
zmenit nieciu perspektivu, takze sa predtym odlisné nazory zrazu zhoduju.

e Uml&anie protistrany: Techniky kladenia otazok mozno pouzit aj vtedy, ked chcete
wylUcit protistranu z komunikacného procesu.

Teraz poznate rozne stratégie UspesSnej komunikacie, predchadzania nedorozumeniam
a usmernovania komunikacného procesu. Ak aj dojde ku konfliktu, mali by ste nan byt
pripraveni. Pozrime sa teraz na to, aké su typické znaky konfliktu, ako mézete rozpoznat
potencialne predmety sporu a, samozrejme, predovsetkym na to, ako mdzete konflikty
profesionalne vyriesit.



1.3 Manazment konfliktov

S konfliktami sa stretavame vsade - Ci uz na ihrisku, v partnerskom vztahu, v praci alebo
v spolocnosti. Konflikty vsak nie st automaticky zlé, prave naopak: mézu byt dokonca
mimoriadne napomocné a priniest délezité zmeny. Zakladom je spravny spdsob rieSenia
konfliktov.

Skor nez sa pozrieme na to, ako ich mozeme konstruktivne riesit, musime si upresnit, o
to konflikty viastne su.

Konflikt sa definuje ako napaté situdcia medzi dvoma alebo viacerymi stranami
(jednotlivcami, organizaciami, skupinami atd.), ktorych zaujmy a ciele s vnimané ako
vzajomne nezlucitelné.

Konflikt teda vacsinou vykazuje tieto znaky:
» Medzi stranami dochadza k interakcii.
» Stadi, ak len jedna strana vnima zaujmy ako nezlucitelné.
» Nezlucitelnost sa moze tykat aj myslenia, vnimania a predstav.

» Aspon jedna zo stran obvinuje druht stranu z konfliktu. Vina sa teda kladie na
druhu stranu a nie na seba.

Niekedy to vsak neostane len pri konflikte. Kazdy konflikt totiz m&ze eskalovat. Stava sa to
najma vtedy, ked konfliktné strany uz viac nezostavaju vo vecnej rovine, ale prechadzaju
do roviny vztahovej. Snahou konfliktnych stran je pri tom demonstrovat svoju prevahu

a potlacit druht stranu. V najhorsom pripade sa mozu dokonca uchylit k nasiliu, aby
presadili svoje postavenie. Tento odklon od pévodnej témy konfliktu a pritvrdenie sa
nazyva eskalacia.

To, ¢iide o konflikt alebo uz o eskalaciu, mbzete rozpoznat podla nasledujucich znakov
(ak su pritomné, ide o eskalaciu):

» Zatvrdenie: Na zaciatku konfliktu sa jedna strana snazi reagovat na tu druhd. Pri
eskalacii uz k tomuto konstruktivnemu postoju nedochadza.

» Rozhodnost: Strany sa zameriavaju na negativne spravanie vo vsetkych
aspektoch, ktoré sa v priebehu eskalacie stupnuje.

* Snaha o nadradenost: Kazda strana konfliktu sa snazf prezentovat svoju
nadradenost a zaroven ponizit druhd stranu.

» Pouzivanie ostrejSich prostriedkov: Doraz sa uz nekladie na intelektualne
a verbalne prvky, ale najasné ciny.

» PoruSenie noriem a pravidiel: Pravidla a normy sa uz nedodrziavaju.

» Vymedzenie: Strany konfliktu su presvedcené, ze konflikt sa da vyriesit len bez
druhej strany.



» Nezvratnost: Zakladnym cielom je znicenie protivnika. Neexistuje cesta spat, t. j.
perspektiva mierového rieSenia.

Samozrejme, tomu vSetkému sa chceme vyhnut. A skutocne, v konfliktoch nemusi vzdy
existovat vitaz a porazeny. Daju sa rieSit aj konstruktivne. Treba vSak vediet, ze proces
rieSenia konfliktov zvyZajne prebieha podla urcitého vzoru, ktory ma niekolko stadii. Tieto
zakladné vzorce predstavuju rozne stratégie rieSenia konfliktov, ktoré pouzivame, ¢asto
nevedome, na ich riedenie. Cim vy3Sie stipame po rebriku riedenia konfliktu, tym vacsia
je Sanca na jeho vyrieSenie.

Pozrime sa na tieto stupne blizSie:

Kompromis

Utek

https://www.freepik.com/free-vector/ladder-stairway-with-light-bulb-concept-
background_14979132.htm#page=2&query=stairs%20up&position=49&from_view=search&track=sph

e Prvafaza je unikova a zvylajne sa vyznacuje vyhybanim sa konfliktom alebo ich
popieranim. Konflikty sa vSak tymto spésobom neriesia, ale iba potlacaju.

e Nasleduje Stadium destrukcie. Nastava vtedy, ked sa konflikt neda vyriesit Utekom.
Staviame sa do bojovej pozicie, aby sme slovne alebo fyzicky znicili protistranu, ¢o
moze zahrnat socialne vylicenie, mobbing alebo v extrémnych pripadoch
dokonca vrazdu. Mdze to viest k rychlemu a konecnému vitazstvu jednej strany,
ale zaroven neponechava priestor na dalsi vyvoj a zmenu.

e Ak sa clovek rozhodne neuchylit sa k deStrukcii protivnika, zvycajne to vedie
k submisii, ¢ize podriadeniu jednej strany. SlabsSia strana si tak uvedomi, Zze
vyhliadka na vitazstvo je velmi chaba, a podriadi sa druhej strane, napriklad
zaujatim opacného postoja, ustupenim alebo dokonca podplacanim a intrigami.
Ani tu eSte nemozeme hovorit o konstruktivnom rieseni konfliktu.

oV Sturtej faze sa jedna strana pokusSa spolupracovat s druhou pomocou delegacie.
To znamena, ze o konflikte rozhoduje treti organ, ktory s nim nema nic spoloc¢né.
Mbze nim byt napriklad urcity Urad, komisia alebo sud, ale aj mediator. V tomto
pripade sa konflikty daju riesit sposobom, ktory zachovava objektivnost



a nestrannost. Strany vsak prichadzaju o svoje kompetencie v oblasti
manazmentu konfliktov a musia akceptovat vonkajsi organ.

e Predposledna je faza kompromisu. Kompromis znamena, ze v urcitych oblastiach
moze dojst k dohode. Strany sa v ramci kompromisu mézu dohodnut na urcitom
cieli a pritom konaju na zaklade svojej zodpovednosti. Zaroven to vsak znamena,
Ze v ostatnych oblastiach eSte dohodu nedosiahli.

e Ak strany uznaju, ze vsetky predchadzajuce stratégie rieSenia konfliktu (Utek,
submisia atd.) nie su Ucelné, mbzu sa usilovat o dosiahnutie konsenzu. Strany
hladaju spolocné rieSenie, s ktorym by boli vSetci spokojni. V tomto pripade po
prvykrat dochadza k Uplnému a dlhodobému zvliadnutiu konfliktu, ktoré
zohladnuje zaujmy vSetkych stran. Tato stratégia je vsak, samozrejme, ¢asovo
velmi narocna.

Nezalezi na tom, ¢i sa deti hadaju o hracky, ¢i vyjednavate s vedenim o zvySeni platu, citite
sa nedoceneni svojim timom alebo ste po babicke zdedili menej ako vasi sirodenci.
VSetky tieto situacie zahfmaju rézne predmety sporu.

Mbzeme ich priradit k roznym typom konfliktov:

Konflikt predstav:

Dve strany vnimaju
problém inak a maju o
fom iné predstavy.

o Konflikt nazorov: Konflikt distribucie:
Konflikt zaujmov:

Zaujmy sa rozchadzaju.

Dve strany posudzuju isty Strany nesuhlasia s
fakt odlisne. rozdelenim zdrojov.

Konflikt roli:

Konflikt vztahov: Jedna osoba sa nedokaze
Rozdielne o¢akavania od stotoznit so svojou rolou
vztahu su v rozpore. alebo sa niekolko os6b
hada o tu istu rolu.

Existuje teda nespocetné mnozstvo dévodov vzniku konfliktu, a teda aj mnozstvo réznych
typov konfliktov.

Okrem toho mézu ku konfliktom viest aj narocné komunikacné situacie, pretoze v nich
lahko mbze dojst k nedorozumeniam, ktoré maju konfliktny potencial. Kedze sa vsetci
znova a znova ocitame v situaciach, v ktorych je pre nas tazkeé viest rozhovor, teraz vam
predstavime niekolko stratégii na zvladanie narocnych komunikanych situacii.



Nastroje na rieSenie tazkych komunikacnych situdcif:
Stratégia Uplatnenie

Aktivne pocivajte - Venuijte protistrane pInd pozornost a dajte to najavo aj recou tela (prikyvovanie, ocny
kontakt, postoj tvarou k sebe).
- Pytajte sa a prejavuijte tak zaujem.
- Vysielajte pozitivne verbélne signaly (,Ano”, ,Mmh").
- Pocas komunikacie sa vyhybajte inym c¢innostiam (Citanie sprav atd.).

Zohladnite interpretaciu Uvedomte si, Ze rozni ludia interpretuju realitu rézne, a budte otvorenf novym pohladom a
vychodiskam.
Rozpoznajte zacarovany kruh Zacarovany kruh rozpoznate, ked'si vSimnete, Ze sa hadka toci dookola a vy stale nesuhlasite

s protistranou. Situdcia sa skor ¢oraz viac vyostruje.

VystUpte zo zatarovaného kruhu - SUstredte sa na pozitivne stranky protistrany.
- Spravajte sa primerane a vysielajte pozitivne verbalne a neverbalne signaly.
- Vas naprotivok tak tiez bude pozitivnejSie naladeny a mdzete hladat spolocné rieSenia.

Kriticky spochybhujte Spochybnujte svoje interpretacie a zvazte iné mozné interpretacie.
interpretacie
Formulujte JA-vyroky - Formulujte svoje vyroky ¢o najneutralnejsie.

- Vyhnite sa obvifovaniu.

- Nesnazte sa zmenit protistranu.
- Jasne formulujte, o ¢o vam ide.
- Prevezmite zodpovednost.

VyuZivajte metakomunikaciu Opustite aktualnu komunikacnu situdciu a pozrite sa na nu z vonkajsej perspektivy. Nazrite
na nu inym pohladom a analyzujte situaciu. M&ze byt tiez uzitoné poziadat o pomoc
koucov alebo mediatorov.

Diskutujete s vyrobnym timom o pricinach poruchy vozidla. Stravili vela ¢asu hladanim
problému, no diagnostika nebola Uspesna. Zda sa, ze existuju roézne predstavy a s nimi
spojené definicie problému, ktoré ovplyvnuju dalSie kroky pri rieseni problému.
Vnimanie stavu zavisi nielen od vedomosti o vozidle, jeho Castiach a fungovani, ale aj
od skusenosti v praci a skdsenosti s danym modelom automobilu. V tomto pripade
pridu vhod nastroje pre narocné komunikacné situacie a veduci timu monitorujUci
vysledky rozhovorov prebiehajucich vo vyrobnej hale.



1.4 Efektivne stretnutie timu

Na zaver by sme sa chceli venovat otazke, ako mozete planovat odborné stretnutia
a porady a stanovit ich ciele.

Pravdepodobne to vSetci poznate: nekonecné porady v praci, pri ktorych len cakate, kedy
sa skoncia. Nemusi to tak vsak byt. Ak budete mat na pamati niekolko veci, porada moze

vr

byt ovela zaujimavejSia a efektivnejSia.

https://www.freepik.com/free-vector/business-team-discussing-ideas-
startup 6974855 .htm#query=team%20meeting&position=1&from view=author

Pri planovani alebo vedeni porady je vzdy pravidlom islo jeden stanovit ciele porady.
Ciele stretnutia si teda ujasnite eSte pred jeho zaciatkom.

Ciele stretnutia mozu byt nasledovné:

Prijimat
Rozvijat rozhodnutia a

napady. prezentovat
vysledky.

Vytvorit plan na Vytvorit
rieSenie prilezitosti na
problému. spolocny dialdg.

Uréit smer a
potrebné kroky.

Poznamka

Zakladnym pravidlom je formulovat ciele ¢o najpresnejSie a zvolit ich tak, aby sa dali
dosiahnut v ramci stretnutia.

Ked ste si stanovili konkrétne ciele a rozhodli sa zorganizovat stretnutie, je ¢as
naplanovat ho tak, aby vSetko prebehlo v poriadku. Pozrime sa podrobne na jednotlivé
kroky vo faze planovania:

s

e Aksado vedenia stretnutia nechcete pustat sami, najmite si profesionala.
e Stanovte datum, ktory vyhovuje o najvacSiemu poctu ucastnikov.

e Urcite zaciatok a koniec stretnutia. Predidete tak tomu, Ze sa stretnutia budul zdat
nekonecné, a budete sa moct sustredit na podstatné veci.

e N3jdite vhodné miesto, ktoré ponuka dostatocny priestor.

e Vhodne naplanujte prestavky, najma pri dlhSich stretnutiach, aby ste si udrzali
pozornost Ucastnikov a vytvorili priestor na vymenu nazorov.


https://www.freepik.com/free-vector/business-team-discussing-ideas-startup_6974855.htm#query=team%20meeting&amp;position=1&amp;from_view=author
https://www.freepik.com/free-vector/business-team-discussing-ideas-startup_6974855.htm#query=team%20meeting&amp;position=1&amp;from_view=author

o Dbajte na to, aby ste program (datum, trvanie, miesto, téma/ciele a predseda
stretnutia) oznamili v€as. To umozni Ucastnikom pripravit sa na stretnutie a ziskat
informacie vopred.

e Usporiadajte témy podla priority a vymedzte ¢as na informovanie, diskusiu
a rozhodovanie. Vdaka tomu bude mat stretnutie od zaciatku Struktdru
a najddlezitejSie body prediskutujete hned na zaciatku.

Vidite, Ze planovanie niekedy tvori polovicu Uspechu. Preto sa uz pri planovani riadte
tymito tipmi a uvidite, aké efektivne a produktivne stretnutie zrazu bude.

Ak uvazujeme o automobilovom priemysle, timova praca sa n nom v réznych
zavodoch bude organizovat roznymi sposobmi. Zavisi to nielen od velkosti podniku,
ale aj od manazérskych postupov, ktoré sa riadia dohodami o internych postupoch.
Niektoré timy sa stretavaju pravidelne, iné sa stretavaju len z ¢asu na cas, ked treba
vyriesit nejaku otazku i problém, pri organizacii nového procesu alebo pri externe;
navsteve a pod. Pracovnici na tradi¢nej montaznej linke su rozdeleni do timov, ¢o
znamena, Ze sa na stretnutiach budu zdcastnovat so svojim nadriadenym
pracovnikom. Teraz hovorime o samoorganizacii timov, ktora je medzi majstrami
uznavanou dobrou praxou. Ti monitoruju pracu a hodnotia svoje timy, ¢im podporuju
ich Ciasto¢nu samostatnost v suvislosti s Ulohami na pracovisku, ktoré im pridelili,

a prispievaju k zvySeniu ich ocenenia, ako aj motivacie a angazovanosti v praci.

Co si myslite o tychto dvoch postupoch?

Viyrobna spoloc¢nost Opel Werk Eisenach organizuje stretnutia raz za mesiac mimo
riadneho pracovného ¢asu a zamestnancom ich preplaca ako nadcasy. Témy mozu
navrhovat zamestnanci.

Automobilka Vauxhall Luton Factory organizuje timové stretnutia podla potreby

a trvaju menej ako pol hodiny. Na druhej strane sa stretnutia Specialistov zameranych
na koncept Kaizen, ktory je v ich timovej zodpovednosti, odohravaju denne.
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1.5 Zhrnutie

€o sme sa naucili

,Nemobzete nekomunikovat,” zistili sme s pomocou Paula Watzlawicka a teraz uz vieme,
aka je komunikacia dolezita.

V Skoliacom module ste zistili, z Coho sa sklada komunikacny proces, a viete, ze zamer
prijimatela a odosielatela sa musi ¢o najviac zhodovat, aby komunikacia prebehla
Uspesne. Moze sa vsak velmi lahko stat, ze komunikacia nebude fungovat a vzniknu
nedorozumenia. Pricinou moze byt okrem iného prilis nepriama komunikacia,
subjektivna perspektiva, ale aj nedostatocné poclvanie. Aby ste predisli
nedorozumeniam, mate po absolvovani Skoliaceho modulu k dispozicii rézne nastroje.
Pre UspeSnu komunikaciu mozu byt uzitocné aj Specifické techniky kladenia otazok.

Okrem toho teraz viete, Zze podobne ako komunikacia, aj konflikty su vSadepritomné

a zahfnaju rézne predmety sporu. Existuje teda mnoho réznych typov, napriklad konflikty
roli, konflikty cielov alebo konflikty spésobov. Zistili sme vSak, ze konflikty nie sU vzdy
negativne, ale ponukaju dblezité prilezitosti na rozvoj. Zasadny je spravny sposob
rieSenia konfliktov. Ak sa totiz konflikty nerieSia, zatvrdzuju sa a v najhorSom pripade
eskaluju. Teraz uz poznate klasicky postup rieSenia konfliktov krok za krokom. Vedie od
Uteku, deStrukcie, submisie a delegacie ku kompromisu a konsenzu. Tiez viete, ako sa
daju konflikty riesit.

Nakoniec ste sa dozvedeli o moznych cieloch efektivneho timového stretnutia, vdaka
comu teraz dokazete profesionalne naplanovat stretnutie tak, aby v praxi uz nebolo
zdlhavé a pre Ucastnikov nudné, ale produktivne, efektivne a vzrusujlce.
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