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TYMOVY DIALOG A DISKUSE

Aktivni naslouchani kouce
Uzivani silnych otazek

Prima komunikace



EFEKTIVNI PRAVIDLA V KOMUNIKACI SE SKUPINOU

Komunikacény proces s kontrolou komunikace,
motivaci komunikovat, porozuméni pocitum
komunikujicich klientu a posilovani jejich
Informovanosti

Pravidlo STOP



KONSTRUKTIVNI UCINNE OTAZKY

Co potrebujete resit?/Na cem budeme
pracovat?

Jak bychom mohli nas cas efektivné a pro vas
nejuzitecnéji vyuzit?

Jak by bylo nejlepsi pokracovat?/Jaka dalsi
otazka by vam nyni vyhovovala?

K cemu vam byl dosavadni rozhovor
uzitecny?/Co vam prinesl?



INSTRUKTiIVNI OTAZKY

1. Nechcete se nad tim nyni zamyslet?
2. Uz jste to vyzkousel/a...?

3. Udélate radé;

| ... nebo ...?

4. Co konkrétné a do kdy s tim udélate?



FORMULOVANI HYPOTEZ JAKO DOMENEK

Hypotéza jako predbézny predpoklad, ktery je treba
nasledné ovérovat.

Hypotetizovani od dob Selviniho Palazzoliho chapeme jinak.

Hypotéza ma byt formulovana tak, aby zahrnovala vsechny
cleny problémového systému a pritom spojovala bud

dobré zaméry s neumyslnymi negativnymi dusledky nebo
naopak,

trapeni zpusobené problémem s pozitivnimi vedlejSimi
ucinky problémul.



UROVNE NASLOUCHANI

Mezi ¢tyri Urovné naslouchani patif:

kosmetické naslouhani
konverzacni naslouchani
aktivni naslouchani
hloubkové naslouchani



AKTIVNI NASLOUCHANI

Vysoce narocna psychicka c¢innost, ktera vyzaduje trpélivost,
trénink a pevnou vuli se soustredit

NejkrizovéjSi situace, kdy se muUZe naslouchani
vymknout z rukou:

to, co druhy hovori, se nam nelibi,

s tim, co druhy hovori, nesouhlasime,

jsme unaveni,

jsme presveédceni, ze o problému vime vice nez druhy,
mame pocit, ze ztracime cas,

mame ve zvyku skakat do reci.



JAK AKTIVNE NASLOUCHAT?

poukazujte, ze rozumite mysSlenkam a pocitum
pohledu druhého,

pripravte si otazky, které budete pokladat,
pokladejte rozvijejici a objasnujici otazky,
ukazte ochotu poslouchat,

neprerusujte druhého,

nepredpokladejte, ale ptejte se,

umeni micet,

empatie.



CHYBY PRI VEDENI ROZHOVORU

nevyslechnuti,

slaby o¢ni kontakt, nepresna interpretace receného,
varovani (katastrofické scénare),

plané utéSovani,

prestane poslouchat, protoze predpoklada, ze vi, co chce
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druhy rici,

obvinovani (hledani vinika),
prerusovani reci a dokoncovani vét,
uvadeéni prikladu z vlastniho zivota,
srovnavani.



PRI AKTIVNIM NASLOUCHANI FUNGUJE

nechat druhého mluvit a podporovat ho otevrenymi
otazkami,

nesoustredit se na sebe a své mysSlenky, ale na
druhého,

v fe¢i druhého hledat pocity a pojmenovavat je,
vyjadrovat svou Ucast i neverbalnég,

vhimat a prizpusobit se reCi téla druhému a jeho
hlasovému projevu.



KALIBRACE

Soubor dkonu, kterymi se stanovi vztah mezi

hodnotami mérenych faktordu,

hodnocenim mérenych faktoru pomoci hodnoticich
nastroju,

hodnotami prezentovanymi stanovenou mirou,

referencnim materialem a odpovidajicimi hodnotami,
které jsou dosahovany



