0 Uvod

Na zrealizovanie vacsiny nasich projektov a aktivit potrebujeme pouzit’ urcity stupen interakcie
s inymi fTudmi. Ovladanie komunikacie zvySuje nase Sance dosiahnutia vybornych vysledkov
pri interakcii s nasim okolim.

Toto Skolenie ma za ciel poskytnut prvky na rozvoj vasho chapania komunikacie, vasej
schopnosti po€uvat’ a zarobenia na spatnej vazbe.
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2 Zaklady komunikacie

2.1 Model komunikaéného procesu

Komunikacia je proces zdiel'ania nasich napadov, myslienok a pocitov s inymi
I'ud’'mi tak, aby boli tieto napady, myslienky a pocity pochopené ludmi, s ktorymi sa
rozpravame. Ked komunikujeme rozpravame, po¢lvame a pozorujeme.

Tento proces je rozdeleny na viacero krokov tak, ako je to zndzornené dole. Sklada sa z
odosielatela (zdroja) a prijimatela. Komunikacia vychadza z interakcie medzi nimi, kde
odosielatel zakdduje spravu kanalom, ktory je dekddovany prijimatelom. Prijimatel’ méze
odpovedat na spravu dodanim spéatnej vazby a jeho vyjadrenim svojich vlastnych nazorov
a myslienok.

The Communications Process
Msg | Msg Msg _ Ms=sg
Source Encoding Channel Decoding Receiver

T~ Feedback — |
— C{:nlexi//"

_—

2.2 Rebrik dedukcie

Komunikaény proces zahffia spOsob, akym spravu vnimame, ktory moze byt
vysvetleny Rebrikom dedukcie. Hovori, Ze nase mozgy neustdle absorbuju velké
mnozstvo dat a na ich zaklade potom koname a prichadzame k zdverom. Deje sa toto:

Krok 1: nase mozgy prijmu Cisté data. Vsetko

je zachytené. V tomto momente nedavaju ;c‘t‘;‘;s ‘
ziaden zmysel, su to iba data. based on

my belicfs
Krok 2: z toho, ¢o pozorujeme (data z kroku 1) 1 adopt (‘

v " oyt ’owv « oo I3 r Beliefs -~
zaCneme triedit a vyberat Specificke kusky. |1 oyl ..
LY
A
Krok 3: zalineme ddvat datam vyznam na Copr \
, o p " T J P onclusions \ The Reflexive Loop

zaklade nasich skusenosti a toho, Co si myslime v (our belicfs

I make 4 ffi h
0 svete. Assumptions : adzf;‘:rem

based on select next time)

: 1 selec

Krok 4: nasledne vyvodime zaver podla [|hemeanings ladded K
vyznamu, ktory sme datam pridelili. I select )

"Dala” ’,

from what A id
Krok 5: potom si prisvojime nazory na svet.  poactye

Observable

’ . . ’ . "data" and expericees
Krok 6: koname na zaklade tychto nazorov. (s nsvideotahe
recorder might
capture it)

Jednym prikladom toho, ako mézeme vnimat rovnaku
vec roznymi sposobmi je Rorschachov test. Je to psychologicky test zlozeny z krezieb,
zvanych atramentové Skvrny. Roznymi psychologickymi interpretdciami je analyzované
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vnimanie tychto atramentovych Skvin subjektami. Tento test sa pouziva na vyhodnotenie
osobnostnych charakteristik a emoc¢ného fungovania Studovanej osoby. Atramentové
Skvrny Rorschachovho testu sU znazornené nizsie.

WY REXSON
N rEsm
VOO TFR
BIERFRIVE

2.3 Komunikaéné bariéry

Je komunikécia vzdy jednoducha? Co moze spravit spradvu nejasnou? Aké st hlavné
komunikacné bariéry/prekazky?

i

O=>0

Sender Receiver

feedback

Vskutku, nie je to jednoduché a niekedy je treba vynalozit vela ndmahy na odstranenie
bariér alebo len na to, aby sme znizili ich vplyv na komunikacny process. Teraz prichadza
7 hlavnych bariér voc¢i dobrej komunikacii.

Fyzicka: Cas, prostredie, pohodlie, potreby, fyzické komunikac¢né médium
Vnimanie: pozeranie sa na povedané zo svojej vlastnej perspektivy

Emocionalna: osobné pocity v danom momente
Kultarna: etnické, naboZzenské a socialne rozdiely

Jazykova: rozny jazyk alebo slovna zasoba, prizvuky

piyg Rowme -

Pohlavie: rozdiely medzi re¢ovymi nadvykmi muZa a Zeny. Zena povie medzi
22,000 a 25,000 slov za den, na rozdiel od toho muz povie medzi 7,000 a
10,000. Muzi hovoria linedrnym, logickym a skatulkovanym sp6sobom, zatial’ ¢o
zeny zvyknu miesat logiku s citmi.

7. Medzil'udska: Ritualy, konicky, praca

Priklad: Ako prijemne sa citite, ked' telefonujete kym ste v autobuse a zatial¢o ste doma?



3 Pocuvanie

14

“Dévod, preco mame dve usi a iba jedny Usta je, aby sme pocuvali viac a hovorili menej.
Ralph Waldo Emerson

Poclvanie je ,prijimacia® ¢ast komunikacie. Vytvaranie vyznamu zo zvukov je aktivny
proces, ktory zahfna:

1. Prijimanie informacii

2. Porozumenie

3. Vyhodnotenie spravy

4. Davanie spatnej vazby odosielatelovi

Ked' je vykonavané efektivne, tak pocCuvanie:
- zlepsuje vztahy medzi ludmi;
- spravi aj z ostatnych dobrych posluchacov;
- zlepsuje schopnost riesit problémy;
- zvysuje spokojnost z prace;
- zlepSuje komunikaciu, déveru, reSpekt medzi ¢lenmi timu;
- vytvara timovu spolupracu.

3.1 Stupne pocuvania

Existuju roézne typy pocuvania. Typicky su prezentované ako stupne pocivania.

Viaceri ludia vytvorili modely poélvania. NizSie mozete najst pokus zhrnut a rozsirit dobra
sucasnu teoriu poclavania do pristupnej a stru¢nej podoby. Majte na pamaéti, Zze pocluvanie
sa malokedy sustredi iba na slova. Niekedy to, ¢o poclvate bude obsahovat dalsie zvuky,
intonacie alebo zvuky vyjadrujuce emécie. Niekedy pocuvanie zahffia vSimnutie si ticha
alebo pauzy - ni¢oho - ,mftveho vzduchu" ako to nazyvaju v rozhlase. Namiesto toho by
ste mohli poctvat hudobné predstavenie, hluk motora alebo preplnené stretnutie, aby sme
pochopili alebo zhodnotili, ¢o sa naozaj deje alebo je povedané. Taktiez, poclvat v tom
najplnSom vyzname, ako uvidite nizsie, skutocne zahffia vela neverbalnych faktorov

a faktorov, ktoré nemdzeme pocut, ako rec tela, vyrazy tvare, reakcie inych fudi, kultirne
elementy a vzajomné reakcie recnika s posluchacmi.

3.1.1 Nepocuvanie

Ruch v pozadi - vbbec sa nekoncentrujete na zvuky a ni¢ nevnimate. Ignoracia by bol iny
spbsob ako popisat tento typ pocivania. Nie je ni¢ zIé na pasivhom poclivani, ak nejde

o ni¢ doélezité. Ale pasivne pocélvanie alebo nepodlvanie je odividne nemudre a moze byt
nebezpecné, ak ide o déleziti komunikaciu.

3.1.2 Predstieranie pocuvania
Nie ste koncentrovany a nebudete si ni¢ paméatat, pretoZe vlastne snivate s otvorenymi

oCami alebo ste vyrusovany nieCim inym. Napriek tomu raz za Cas prikyvnete alebo budete
suhlasit s pouzitim , zasoby" bezpeénych odpovedi.



Toto je bezny typ poclvania, aky dospely pouzivaju pri detoch. Tento level po¢ivania sa

v niektorych modeloch nazyva Reagujliice pocuivanie, avsak predstieranie je
pravdepodobne vhodnejsi vyraz, kedZe slovo ,reagujuci* naznacuje vyssi zaujem

u pocuvajuceho a predstieranie vyjadruje urcitl loZ na strane pocuvajuceho voci recnikovi.

Vacsinou budete vediet, ked predstierate, pretoze recnik bude vidiet skleneny pohlad vo
vasich ociach a povie nie¢o ako "Bude$ ma prosim poclvat? Hovorim s tebou!™ Hlavne, ak
re¢nikom je malé dieta.

3.1.3 Selektivne poc¢uvanie

Poclvate a vnimate urdita ¢ast informacii, ale pretoZze uz mate silny opacny, & iny nazor
alebo odpor k rec¢nikovi, nedovolite, aby hocico, ¢o je povedané alebo nejaky hluk zmenilo
vas postoj a stupen vedomosti a pochopenia. Vas postoj sa prendsa na recnika a slova.

Typicky by ste to urobili, ked' ste pod tlakom alebo velmi defensivny. Normalne by ste si
boli vedomy, Ze pocuvate iba selektivne a to je velky rozdiel medzi tymto stupriom a tym
dalsim.

3.1.4 Pozorné pocuvanie

PocClvate iba obsah, ale nevnimate vSetky ostatné neverbalne zvuky a signaly, ako tén
hlasu, vyrazy tvare a reakciu recnika na vase vlastné reakcie a pocuvanie.

Je to v poriadku, ked zmyslom komunikacie je jedine ziskat/vyjadrit suché fakty a Gdaje,
ale je to Uplne neadekvatne pri inych komunikaciach, ktoré vyzaduju hodnotenie pocitov,
motivov a okolnosti skyvajich sa pod povrchom slov a zvukov.

Pozorné pocuvanie je vysSsi stupen pocuvania ako Zle pochopené pocuvanie, pretoze
dokaze zozbierat spolahlivé fakty, ale nedokaze zozbierat a vhodne odpovedat na emdcie a
city, ¢i na situaciu druhej osoby, Co je Specidlne riskantné, ak je pozicia tej druhej osoby
potenciadlne nebezpecna. Tento typ poclvania je bezny medzi ludmi ,zatla¢ a presvedc"

z oddeleni predaja. Pozorné pocuvanie iba obsahu je zycajne hnané silnym osobnym
motivom vysledku. Mdze byt velmi manipulativne a nasilné. Tento typ poclvania vyhrava
bitky, ale prehrava vojny, t.j. méze dosiahnut kratkodobé Uspechy, avéak ni¢i $ance na
vytvorenie nieCoho konstruktivneho a trvalého.

3.1.5 Empatické pocéuvanie

Poclvate s plnou pozornostou zvuky a ostatné relevantné signaly vratane:

e tonu hlasu
e ostatnych verbalnych aspektov - napr. tempo, hlasitost, udychanost, plynulost, styl,
doraz

e vyrazov tvare
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e reditela

e kultrnych alebo etnickych alebo inych aspektov osoby, ktoré by mohli ovplyvnit
spOsob jej komunikacie a signaly, ktoré vas ovplyviuju

e pocitov - nie su obsiahnuté v jedinom zmysle — vyzaduje to celkové ocenenie vSetkymi
relevantnymi zmyslami (pricom chut je pravdepodobne jediny zmysel, ktory sa tu
nepouziva) toho, ako sa ta druha osoba citi

e ste schopny vidiet a citit sa v pozicii danej osoby

TaktieZ reagujete, davate spatnu véazbu a uistujete sa, Ze si s re¢nikom rozumiete. Budete
sumarizovat, mozno si pisat poznamky a suhlasit s poznamkami, ak sa jedna o dolezitd
debatu. Budete Uprimne vyjadrovat svoj nesuhlas, ale zaroven aj vyjadrovat Uprimné
pochopenie, ktoré snad’ (ak mate primerant davku naclvacej empatie) udrzi emdcie na
civilizovanej urovni aj v pripade velmi zlozitych/naro¢nych diskusii. Budete instinktivne
alebo vedome vnasat elementy efektivnej komunikacie a empatie do vymeny. Tiez bude
mozné, pre tych, ktori to vedia, interpretovat vymenu z perspektivy zlepsenych vztahov,
vzajomného uvedomenia a porozumenia.

3.2 Styri usi

Komunikacny Stvorec je najbeznejsi a teraz aj najrozsirenejsi model. Vytvoril ho
Friedemann Schulz von Thun. Tento model sa tieZ oznacuje ako ,model $tyroch usi®. Styri
stupne komunikacie nie si vyznamné iba pre osobné priatelstva, ale hlavne v odbornej
sfére, kde sa neustdle stretava profesionalne s ludskym.

Ked' ja, ako Clovek, nieCo poviem, vyvola to Styri rézne efekty. Kazdd moja vypoved’
obsahuje, ¢i to chcem alebo nie, zaroven Styri spravy.

- fakticku informaciu (o ktorej informujem) - modra,

- sebavyjadrenie (o o sebe ukazujem) - zelena,

- indikator vztahu (¢o si o vas myslim a aky je méj vztah k vam) - zIta,
- Ziadost (&o chcem, aby ste urobili) — ¢ervena.

Preto, Schulz von Thun znazornil Styri strany vypovede ako Stvorec a prisudil Styri zobaky
odosielatelovi (re¢nikovi) a Styri usi prijimatelovi (posluchacovi). Z psychologického
hladiska, ked komunikujeme 4 zobaky a 4 usSi sa zapajaju na oboch stranach. Kvalita
konverzacie zavisi od spdsobu akym tieto interaguju.

3.2.1 Faktické informacie

Na faktickom leveli konverzacie, fakty stoja v popredi, pozornost sa sustredi na datumy
a fakticky obsah. Na faktickom leveli su tri aplikovatelné kritéria: kritérium pravdy -
pravda alebo loz (spravne/nespravne), kritérium relevantnosti (st nasledovné fakty
relevantné/nerelevantné pre tento problém) a kritérium dostatoCnosti (s nasledovné
faktické indikatory dostatocné na vyriesenie tohto problému alebo je este vela dalSich
veci, ktoré treba zvazit?)
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Je preto délezité, aby odosielatel jasne a koherentne odovzdal fakticky obsah. Prijimatel,
ktory otvoril svoje faktické ucho, dava pozor na datumy, fakty a okolnosti a ma vela
prilezitosti sledovat ho na zaklade troch kritérii, ktoré boli spomenuté vyssie.

3.2.2 Sebavyjadrenie

Ked niekto nieo povie, poskytne tym taktiez aj ¢ast seba. Preto kazda vypoved obsahuije,
¢i to chceme alebo nie, sebavyjadrenie, indikator toho, ¢o sa v nas deje, ¢o citime, aky
postoj zastdvame a ¢o si myslime o svojej Glohe. Toto sa mdze stat ,explicitne" (ja-
spravy) alebo implicitne. Tato okolnost meni kazdu spravu na mall ochutndvku vlastnej
osobnosti, ¢o mbze znepokojovat odosielatela a nie iba poc¢as prehliadok a stretnuti

s psychologmi.

Kym odosielatel pouZiva zobak sebavyjadrenia, implicitne alebo explicitne, aby poskytol
informacie o sebe, prijimatel ich ziskava pomocou ucha sebavyjadrenia: Co mi tieto
informacie hovoria o tom druhom? Co je on/ona za osobu? Aké su jeho/jej vliohy? Atd.

3.2.3 Indikator vzt'ahu

Ak chem alebo nie, ked niekoho oslovim tiez mu/jej ddvam vediet (formulaciou,
intondciou, vyrazmi), aky je mdj vztah k nemu/nej a ¢o si o flom/nej myslim - v kazdom
pripade v zavislosti od aktualneho obsahu konverzacie.

Kazdé vyhlasenie obsahuje aj indikator vztahu, na ktory ma prijimatel’ ¢asto Specidlne (az
prili$) citlivé vztahové ucho. Na zaklade toho, ¢o toto ucho zachyti sa ¢lovek rozhodne:
,Ako sa citim, ked' sa tento druhy ¢lovek takto ku mne sprava? Co si 0 mne mysli a aky
mame spolu vztah?"

3.2.4 Ziadost

Ked' niekto oslovi iného Cloveka, zvycajne si zela, aby to malo nejaky efekt, ¢i vplyv. Nie
iba oslovit druhého ¢loveka, ale nieco aj pri tom dosiahnut. Otvoreny alebo zatvoreny,
tento stupen je o tuzbach, ziadostiach, radach, instrukciach, efektoch atd’. Z toho dévodu
je ucho Ziadosti $pecidlne otvorené otézke: ,Co by som mal teraz robit, mysliet si alebo
citit?"

3.3 Techniky a nastroje pocuvania

Poclvanie vedie k efektivnej komunikacii. Efektivni poslucha¢i POCUVAIU a VYBERAIU
informacie podavané re¢nikom, davaju im zmysel, urcuju ako sa recnik citi a odpovedaju v
priebehu par sekund. Iba takymto spésobom je mozné zhrunut poclvanie. Vyzaduje
schopnost POCUVAT POCITY, tak isto ako slova.

3.3.1 Pocuvanie spravy

1. Podavat aktivne

Koncentrujte sa na hlavnu tému diskusie, Specifické napady a fakty. Budte v strehu

a davajte otazky. Skontrolujte svoj postoj. Sedte rovno a pozerajte sa priamo na recnika.
2. Podéavat objektivne

Pochopte rec¢nikov pohlad na vec. Nebudte zaujaty voci téme (odlozte svoj odpor, osobné
ciele, konflikty, zaujmy atd.).

3. Pocéavat prezentaciu analyticky

Spoznajte tému, potom klticové myslienky, podporujlice fakty a ostatné detaily.



3.3.2 Interpretovanie spravy

4. Podavat vyznam slov odosielatel’a

Dosiahnite vzajomné pochopenie toho, ¢o re¢nik mysli. Dobry posluchaci vedia, ze sulad
VO vyzname je sulad v porozumeni.

5. Uréit hlavné body

Hladajte Struktiru vypovede a mentalne posudte uz vypovedané. Hlavné body mozu prist
na zadiatku, v strede alebo na konci vypovede. UzZito¢nost vypovede mdze byt uréena
podla hlavnych bodov.

6. Rozumiet neverbalnym podnetom

Gestd, vyrazy tvare, oli a postoje su neverbalne stopy, Ci rec tela, ktoré bud’ potvrdia
alebo vyvratia slova vypovede a ton hlasu. Poziadajte o vysvetlenie alebo zopakovanie, ak
si nie ste isty, ¢o chcel reénik povedat.

3.3.3 Vyhodnotenie spravy

7. Poélvat s empatiou a porozumenim

Nazbierajte vsetky klticové informacie predtym ako si utvorite nazor. Zvazte a zanalyzujte
vSetky dokazy predtym ako sa rozhodnete. Empaticky posluchac sa vciti do koze rec¢nika
a chape problém z jeho uhla pohladu.

8. Oddial'te sudenie

Vyhybajte sa sudeniu recnika alebo jeho vypovede. Porozumejte reCnikovmu zameru

v tom, ¢o chce vyjadrit. Re$pektujte a rozpoznajte jeho uhol pohladu. Parafrazujte alebo
vyjasnite, Co povedal, ak si tym nie ste isty.

3.3.4 Odpovedanie na spravu

9. Dajte spatnd viazbu

Posluchadi musia poskytnut spatnd vézbu re¢nikovi na to, aby sa vyplnil komunikaény
proces. Aktivny posluchac¢ sa bude snazit informovat rec¢nika o tom, ze poc¢ul, porozumel
a spravne vyhodnotil hlavnd myslienku. Dobra spatna vézba by mala byt relevantna

a aktualna. Mala by sa zakladat na faktoch a mala by suvisiet s tym, ¢o sa prave deje.

10. Kontrolujte svoje emadcie

Ako posluchaci, mozete pocitit rézne emadcie na to, ¢o re¢nik hovori.

“Tazké"” slova alebo vypovede vas mbzu donutit reagovat emociondlne. Aby ste sa dokazali
kontrolovat, musite identifikovat, ¢o je u vas spustacom, pochopit svoje odpovede

a vyvinut si schopnost pocuvat objektivne a pozorne bez vyruSovania.

3.4 Pat sposobov ako lepsSie pocéuvat

3.4.1 Ticho

Aj ked sa to mdze zdat jednoduché, najdélezitejSia vec, ktor( si treba zapamétat je
prestat rozpravat. Ticho pomaha vynulovat a skalibrovat vase ucho.

3.4.2 Mixér

Na preplnenom mieste, davajte aktivhe pozor na to, kolko individualnych zvukovych
kanalov ste schopny pocut v tom mixe. Toto cvi¢enie vam mobze pomdct zlepsit kvalitu
vasho poclvania.



3.4.3 Ochutnavanie

Davat pozor na svetské zvuky modze byt velmi zaujimavé, kedZe su okolo vas stale a mozu
vam poskytnut nejaké informacie.

3.4.4 Pozicia pocuvania

Ziskat schopnost posunut svoju poziciu poclUvania tam, kde je vhodné: z aktivnej na
pasivnu, z reduktivnej na expanzivnu, z kritickej na empatickd. Toto vdm pomo0ze stat sa
sebavedomym, vyvinit svoju osobnl paletu odpovedi a naladit sa viac na spravu
odosielatela.

3.4.5 RASA

Rasa je slovo zo sanskritu a znamena dzus a jeho akronym z hladiska komunikacie
znamena:

Received (prijaté) - venujte pozornost tomu, kto rozprava
Appreciate (ocente) - uistite sa, Ze pocCuvate
Summarise (sumarizujte)

Ask questions afterwards (pytajte sa potom)

Konverzacia medzi odosielatelom spravy a jej prijimatelom je delikdtny tanec. Aj ked' si
mozno len chcete vypoclut spravu, vyzaduje si to davanie a branie na oboch stranach od
zaciatku komunikac¢ného procesu az do konca po posledné slovo.

4 Efektivna spatna vazba

Efektivna spatni vazba je jednym z najlepsSich nastrojov na motivovanie ludi,
zlepsovanie pracovnej efektivity, rozvoj ostatnych, vytvaranie spravneho pracovného
prostredia, vytvaranie synergie a spojenia vo vasom time. V spravnych rukach a so
spravnym vnimanim dokaze tento nastroj zazraky. Ale, ako kazda schopnost, davanie

a prijimanie spatnej vazby je nieco, ¢o sa treba naudit, skisat, zlepSovat. Je to schopnost,
ktoru si Clovek pestuje ¢asom.
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Hlavnym cielom spatnej vazby je vyvoj jednotlivca:

o konstruktivna

Spatna vazba by mala byt nastavena tak, aby nasmerovala k zlepSeniu a/alebo pomohla
najst spésob ako sa zlepsit.

o pozitivna

Spatna vazba by mala pomoéct zvysit sebavedomie, podporit staly vysoky vykon a ocenit,
¢o uz je robené efektivne.

Constructive feedback can: Positive feedback can:

1. Help identify where and how to take 1. Reinforce appropriate behavior and
corrective action performance

2. Help align expectations and priorities 2. Help build a sense of achievement
Increase self-awareness i.  Enhance internal motivation

4. Fill in gaps in knowledge 4. Help build trusting relationships

5. Help build trusting relationships 5. Increase self-awareness

Nakoniec, ti, ktori dostdvaju spatnu vézbu potrebuji vediet, kde sa maju zlepsit a ¢o by
mali robit na dosiahnutie individualnych cielov a cielov organizacie.
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4.1 Co je spatna vazba?

Spéatna vazba je informacia sprostredkovana veducim (v naSom pripade skolitelom),
zameriavajluca sa na aspekty ¢innosti alebo pochopenia. Ma za ciel poskytnut:

° opravné informacie

o povzbudenie

° Sancu na posudenie (iny uhol pohladu)
o vysvetlujuce napady

o ocenenie dobrej prace

Spatna vazba je ,vysledkom® vykonu. Casto je to najrealistickejsi indikator toho, ako
dobre bola Uloha splnend. Navyse, je to vitamin sebavedomia! © Vzdy by mala byt
uzitoéna a zmysluplna pre jej prijimatela. Mala by byt nie¢im, ¢o mdze pouzit vo svoj
prospech: je to vo svojej podstate dar, tak ju tiez spravte darom.

Okrem osobnej spatnnej vazby, ktord bola popisana vyssie, moze byt spatnd vazba dana
aj skupinam.

4.2 Pripravy pred danim spatnej vazby

Predtym ako sa budete s niekym rozpravat o jeho spravani/vykone, je dblezZité opytat sa
samého seba, di:
1. Rozumie dany ¢lovek tomu, aka je jeho Uloha? Ako to mozete vediet?

2. Dany ¢lovek Uplne rozumie vasim ocakdvaniam kvality a kvantity prace, oakdvanému
postoju, profesiondlnemu spravaniu? Ako toto vietko mbzete vediet?

3. Dany clovek podal dobry vykon v minulosti v podobnej Ulohe. Ak nie, bolo mu to v tom
Case povedané? Ak dostal spravnu spatnu véazbu, preco sa ni¢ nezmenilo? Alebo, ak sa
nieCco zmenilo — ako a do akej miery? A ak ano, ¢o myslite, Zze spoOsobilo prepad vo

vykone?

4. Dany clovek je prilis/malo kvalifikovany na danu ulohu.
5. Dany ¢lovek vie, Ze je tam problém (v pripade, Ze ste nejaky oznadili a chceli by ste sa
o lom rozpravat).

6. Vy alebo ini v organizacii prispievate k problému.
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4.3 Davanie konstrukivnej spatnej vazby

Na davanie spatnej vazby existuju urcité uzitocné pravidla, ktoré by bolo dobré nasledovat
(CO ROBIT), a niektoré, ktorym sa treba snazit vyhybat (CO NEROBIT).

CO ROBIT:

e Opytajte sa, ¢i mbzete dat svoju spatnl vézbu v danom momente.

o Davajte spatnu vazbu v sukromi - priamo ¢loveku, ktorého sa tyka.

o Davajte spatnu vazbu o najskér po vykone ako sa da, ale nie kym su ludia stale
emocne zaangazovani.

o Budte Specificky a pouzivajte konkrétne priklady. Odvolavajte sa na spravanie
(priebeh).

e Maijte jasno v tom, ¢o chcete povedat.

e Zahriite aj pozitivny pohlad a pocity. Ak neviete najst ni¢ pozitivne, ¢o by ste mohli
povedat, je ¢as pozriet sa do zrkadla. (Sp&tna vézba nie je rovna kritike v negativnom
zmysle slova.)

¢ Odovzdajte svoje dojmy ako pohlady na vec a pocity ako pocity, nie ako fakty.

e Zformulujte spatnu vazbu tak presne a detailne ako je mozné.

» Kladte otdzky na pochopenie, sumarizovanie a vyjadrenie vasej podpory.

o Pamatajte si, Ze to je vasa osobna spatna vazba, a preto pouzivajte zameno ,JA".

CO NEROBIT:

Pokuste sa vyhn(t nasledujdcim veciam, kedze mozu byt demotivujlice, nereSpektujlce
a vSeobecne robit veci este horsimi. Takze:

e Nehovorte o danej osobe ako o celku, ale sustredte sa na spravanie, Specidlne na
spravanie, ktoré sa da zmenit.

e Nesudte.

e Nepouzivajte slova, ktoré indikuju zovSeobecnovanie ako ,vsetci®, ,vzdy", ,nikdy" atd.

o Nezabudnite, Ze ste to vy, kto dava spatnu vazbu a teda pouzivajte zameno ,JA".

e Nezaobalujte do sladkych slov negativnu spatnu vazbu.

e Neodkladajte/nevyhybajte sa konverzacii az do posledného momentu.

e Nedavajte pozitivnu spatnu véazbu bez sSpecifickych elementov.

e Nezamienajte si validne dévody za vyhovorky.

e« Nehovorte, ze viete, ¢o sa deje v druhého hlave.

o Nedavajte spatnu vazbu iba ked' je problém. Tak sa ludia naucia, ze po ,si naozajstny
timovy hraé..." bude vzdy nasledovat ,ALE...".

e Nepouzivajte sarkazmus.

Nakoniec, spatnd vazba by mala fungovat vice versa. Vas partner by mal byt schopny
odpovedat rovnakou cestou.
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Avsak:

...ked' davate spatnu vazbu, aby ste zo seba dostali nejaky problém, nedavate naozaj
spatni vazbu. Spatna vdzba by mala pomdct ¢loveku dalej sa rozvijat a spravne
vyhodnotit, ¢o jeho konanie znamena. Ak ste nahnevany alebo smutny, nevybijajte si
svoju zlost na ¢loveku, ktorému davate spatnl vazbu. Vase pocity su vase a nepomézu
ostatnym, aby sa stali lepSimi.

...ked davate spatnu vazbu, ktord sa tyka slabého/nevhodného vykonu, uistite sa, ze
hovorite jasne, ¢o presne by ste chceli vidiet zmenené. Stanovte vase poziadavky
a oCakavania, a tiez ¢o sa stane, ak nebudu splnené.

Proces davania spdtnej vazby:

e Opytajte sa, ¢i je prijimatel pripraveny pocuvat.

e Prezentujte $pecifické fakty/&iny/spravanie, na ktoré chcete poskytnat spatna
vazbu.

o \Vysvetlite, o ste citili kvoli danému spravaniu.

o Povedzte ako tieto pocity sp6sobené danym spravanim ovplyvnili vas alebo vasu
pracu.

e Poskytnite navrhy ako dand osoba méze zlepsit svoje spravanie.

4.4 Po dani spatnej vazby

Sledujte - skontrolujte, ¢i sa identifikované problémy vyrieSili a ¢i sa spravanie/vykon
zlepsil/o. neocakavajte, Zze uvidite okamzitl zmenu, spatna vazba je informacia, ktora sa
musi ,ulezat", nie je to zoznam instrukcii. Predsa len, aby ste trochu urychlili zmenu
mbzete nechat odi otvorené pre vsetko, ¢o postva danu osobu blizsie k zlepSeniu situacie
a uplatnit to.

4.5 Dostavat spatnu vazbu

Ako uz bolo spomenuté, spatna véazba je informacia. Niekedy mdze byt prekvapiva,
dokonca vyvolat silné emdcie. Adak, existuje niekolko zlatych pravidiel na to, ako prijimat
spatnu vazbu.

CO ROBIT:

e Pocuvajte, neprerusujte.

e Opytajte sa, ak mate pocit, ze potrebujete nieo vysvetlit.

e Podakujte za spatna vazbu.

e Vyhodnotte spatnl vazbu za seba a postupujte podla nej, ak je to potrebné.

€O NEROBIT (¢omu sa snazte vyhnut...):

o stat sa defenzivnym
e dokazat, Ze sa mylia
e (itit sa, Zze musite nieo urobit, aby ste sa zmenili
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e dat odpoved, aby ste ospravedInili

e zamietnut informaciu

e citit sa bezmocny nieco urobit s tym, ¢o ste si vypoculi

e zmenit tému a zautodit na reénika

e generalizovat informdcie, ktoré ste poculi a citit sa zo vSetkého zle/mysliet si, Ze ste
perfektny vo vSetkych aspektoch

Ak chete viac spatnej vazby, vypytajte si ho. Cim viac ludi sa opytate, tym informovaneijsi
budete! TaktieZ, opytanim sa tak vela fudi, ako je mozné, budete mdct spravit vyrovnané
vyhodnotenie informacii, ktoré ste poculi.

Ale pamétajte si, ze nie kazdy vie ako ma spravne dat dobru, konstruktivnu spatnu vazbu.
Ak namiesto spatnej vazby, dostanete kritiku, pokladajte otazky, aby ste druht osobu
navigovali procesom davania spatnej vazby.

Proces prijimania spdtnej vazby:

e Povedzte, ¢i ste pripraveny prijat ho.

¢ Poclavajte a usmievajte sa.

e Opytajte sa, ak potrebujete nieéo vysvetlit.

¢ Pod'akujte za spatnu vazbu.
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