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OSOBNOST CLOVEKA

o Psychické vlastnosti osobnosti jsou relativné trvalé a pro danou osobnost charakteristické,
ovliviuji prozivani, mysleni i jednani a na jejich zakladé Ize casto predpovidat, jak se clovék
zachova ¢i jak bude jednat.




CHYBY PRIVNIMANI

e Analogizovdni — tendence posuzovat druhé podle sebe.

e Vliv osobniho vztahu k posuzovanému muze vést ke zkreslovani jak
pozitivnim, tak negativnim zplsobem.

e Predpojatost vyplyva ze zjednoduseného poznani urcitych socidlnich
skupin a z nedostatec¢ného pfihlizeni k individualnim rozdildm mezi lidmi.

e Hald — efekt — podle jedné velmi vyznamné udalosti, v niz jsme Clovéeka
zazili nebo podle jedné vyrazné individualni vlastnosti, posuzujeme
celého Clovéka.

e Prvni dojem — Usudek zaloZeny spiSe na intuici nez na postupném
poznavani.

e [Efekt zakotveni — nadmeérné podléhani minulym zkusenostem

e Tendence k podminovdni — spojovani urcitych osobnostnich rys(




MOTIVACE

Maslowova pyramida potieb

Potieba
seberealizace

Potreba uznani, tcty
Potreba lasky, prijeti, spolupatficnosti

Potieba bezpedi a jistoty

Zakladni télesné, fyziologické potieby




ZASADY KOMUNIKACE |

* Komunikujte na hristi toho druhého

OTEVRENY
* Muz/zena
¢ Povahy
: CH S
U L
K I
* CH - moc, hned, podle ngj o D
L E
e S — pribéh, legrace M F
* M —disla, tabulky, grafy



ZASADY KOMUNIKACE I

Lidem je jedno co vite, dokud nevédi jak moc se o né zajimate

* Jak se mate!?

Ptat se zpatky, abych pochopil problém
Proc?

Pochopit ocekavani

Rikat pravdu
Metoda WIN/WIN




NASTROJE AKTIVNIHO
NASLOUCHANI Fg%& [‘
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« OTAZKY: oteviené

zavrene

slovy

« PARAFRAZE pocitu = zrcadleni




CO JETO KONFLIKT?

* Stret protichidnych zajma, nazoru, cild,...

* Muze mit vsak i pozitivni funkci:

- Zdroj informaci % é@} 2 %
¢ Stimulaci zajmu o ' ) fap -
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* Uvolnuje napéti
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JAKE FAKTORY MOHOU OVLIVNIT
PRUBEH KONFLIKTU ??

* Osobnost cloveka

* Dlouhotrvajici neshody

e Strach, frustrace, emoce,...




CILEVYJEDNAVANI

» Uspésné vyreseny konflikt
* Shoda obou stran

* Maximalni zisk




ZPUSOBY RESEN| KONFLIKTU

Zijem se domluvit/vysledek je mi jedno -> vycouvat
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* Vztah

) } Vyjdu druhému vstric/ ¢ekam uUstupek druhé strany
* Vysledek

Strana, které zalezi na vysledku, mize byt agresivni

Dobrych vysledki dosahneme vyjednavanim a spolupraci, coz

obnasi komunikaci, naslouchani a ochotu




PRAKTCKE RADY K RESENI
KONFLIKTU

Budme konkrétni pri hovoru

Ke stiznosti vznést i zadost o primérenou zménu

Usporadat si myslenky predem — driv nez je vyslovime

Poskytujte a vyzadujte zpétnou vazbu

* Méjme na mysli, ze se chceme dohodnout




KROKY RESENI KONFLIKTU

5. Navrhy feseni
kriteria

formulace dohody

4. Shrnuti

3. Prubéh vyjednavani - vymana informacl

Strategle; POCHOPIM TE

Aktivii naslouchani (otazky, parafraze, zrcadleni)
' POCHOPIS ME

Efektivnl sdélani = O O, (ohleduping, odvazne)

'ZAUEM'(HE BOZCE) HROBLEM i Hodroewil CLOVERA)

2. Uvodni ritualy

1. Pfiprava  Analyza (JA - DRUHA STRANA)

POZ|CE, HODNOTY, ZAJMY, POCITY, STRATEGIE,
BATNA




ZAKLADNIVYJEDNAVACI TAKTIKY

* Casova tisen - naléhame na termin uzavreni dohody.

* PrFedstirani nezajmu, ale jen na oko. Protistrana muze az ustoupit od
svého pozadavku.

* Konkurence - zminka o tom, ze konkurencni ceny jsou nizsi a nabizi
zajimavejsi nabidku.

* Predstirani hlouposti - tim vam umozni nesdélovat informace, které
nechcete sdélit druhé strané. Druha strana se rada ukazuje svoji chytrost a
rada vam néco vysvétli. Tim vam mUze prozradit svou pozici ( nebo cast).

* Zmeéna vyjednavace - mlze zmast protistranu. Mlze zpusobit u
protistrany Ustupky, Ze je se na scéné objevil novy vyjednavac. Nasazenim
nového vyjednavace muzete zacit vyjednavat Uplné od zacatku.




SPOLUPRACE - TYMOVE ROLE

Vyhodnocovac
o  Velmi premyslivy a spiSe introvertni typ clovéka
z C T ST e e 1 S zszo sz sao INOVATOR
o  Ma strategické mysleni a tymu prinasi Sirsi rozhled Teoretizuje

Tymovy pracovnik
o Nekonfliktni, vstricny a vnimavy clen tymu, ktery zastava diplomatickou roli /\
o Negativni strankou jeho nekonfliktnosti je neschopnost v rozhodovani usmérfiovaé /{ 7

|

|

- Zene k vykonu
Realizator

o  Spolehlivy clen tymu, ktery realizuje myslenky ostatnich L_;<f/
Kompletovac \I y ~ .
o  Perfekcionista, ktery vSe radgji vicekrat proveri VYHLEDAVAL zwo,ol\l’i :
o Jeho pedlivost je pro kvalitu produktu velmi dilezitd Odhale pretioss\ B
o  Ostatni ¢leny tymu muZe jeho zaméreni na detaily frustrovat \/

Specialista SPECIALISTA

P S S ;. , Specifikulje
o  Cilevédomy a iniciativni clovék, ktery je expert ve svém oboru P

o Jeho znalosti jsou nepostradatelné

MONITOR VYMODNOCOVAL
Nestranné posuzuje

KOORDINATOR
Zobeciuje

\[ Zdokonaluje zavedend
/

systémy

\{ )/ /mimovy prAcoVNiK
L7y Podporuje

‘ ‘?//" REALIZATOR

Zabyvi se nééim
a aplikuje to




STRESOVA REAKCE

SPOUSTEC:
_ MYSLENKY:
Pohled na agendu,
kterou je potfeba = - :
udéllm Zase to nestihnu
Je toho moc
Kdo to ma vechno délat?
/— Co, kdyZ z toho onemocnim?
EMOCE: '
rozmrzelost \
Napeti ?“""' CHOVANI:
Odkladani dillezite
TEESNEREA o e
~ _NE A Pit kavy, koufeni,
Napéti v Siji alkohol
Tlak v Zaludku

Neklid v konetinach
Unava & ochablost i




JAK CLOVEK REAGUJEV NAROCNE
ZIVOTNI SITUACI

e 1. Agrese

* slovni napadani, vyhriazky, urazky, ironie
* vzbuzovani pozornosti

* projekce

* identifikace (s osobou, skupinou, instituci)
° kompenzace

* racionalizace

« 2. Unik
* izolace, vyhybani se povinnostem, nepFijemnostem, inik do nemoci

*  popreni

* opacné reagovani, vzdorovitost




TIME MANAGEMENT

* Stanovte si priority, hlavni a dil¢i cile
* Rozdélte jednotlivé ukoly podle dulezitosti:

> Naléhavé a dulezité — terminované koly, schiizky, krizové situace, nékteré telefonaty a e-
maily

> Nenaléhavé a dilezité — kvalitni odpocinek, nové podnéty, spolecenské udalosti, studium,
rodina

Naléhavé a nedulezité — neefektivni setkani, nékteré telefonaty, nedulezité a pracné Ukoly
> Nenaléhavé a nedulezité — lelkovani, nekvalitni odpocinek

* Pri efektivnim planovani by tkoly prvniho typu mély tvorit |5 % nasi ¢innosti, Ukoly druhého
typu 20 % a tretiho typu 65 %.Vse ale zavisi na konkrétnim jedinci a jeho hodnotovém
zebricku. Ctvrty typ Ukoll bychom se samozrejmé méli snazit z nasich cinnosti zcela vyradit.

* Kontrolujte dosazeni cile
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