POZNAMKY

92

VOJENSKA OSVETA 1/2013

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA
kpt. Mgr. Michaela STAMMOVA
uvoD
»~Mysliet neznamend aj vyslovit,
vyslovit neznamend vypocut,
vypocut' neznamend aj porozumiet,

porozumiet' neznamend suhlasit,

suhlasit neznamend aj vykonat,

vykonat' neznamend dodrziavat.”

Komunikacia ma v zivote ¢loveka nesmierny vyznam, je prostriedkom jeho kon-
taktu s inymi, prostriedkom ziskavania informacii. Uroveri komunikacie vyznamne
ovplyvhuje organizacie, premieta sa do ich efektivnosti.

Uvodny citat je zaradeny do textu, aby naznacil smerovanie predkladaného pris-
pevku. Nekladie si totiz za ciel vy¢erpdavajico a metodicky popisat vietky jednotlivé
stranky a aspekty komunikacie, prindsa skor praktické navody na jej zefektivnenie
vSeobecne a tieZ vo vybranych komunikacnych situaciach. Konkrétne sa zameriava
na predchadzanie rusivym vplyvom v komunikacii, tzv. komunika¢nym bariéram,
vyjadrovanie a prijimanie kritiky, odporucania ako komunikovat s vybranymi osob-
nostnymi typmi, navody ako skvalitnit vlastnd komunikaciu.

Samozrejme bez Uvodného zadefinovania zakladnych pojmov by boli navody
a odporucania tazko zrozumitelné.

1 KOMUNIKACIA

Slovo komunikécia sa vyvinulo z latinského slova communicare, ktorého vyznam
je robit nieco spolo¢nym, radit sa, rokovat, zhovarat sa. V sucasnosti je tento pojem
frekventovany v suvislosti s komunikaciou v doprave a v suvislosti s jazykovou ko-
munikaciou pri dorozumievani. Nasim predmetom bude samozrejme komunikacia
v zmysle dorozumievania sa, dohovarania sa, odovzdavania alebo vzajomnej vyme-
ny informdcii.

1. 1 Struktura a funkcie komunikacie

Interpersondlna — medziludskd komunikacia znamend odovzdavanie a prijima-
nie informdcii, ktoré sa uskuto¢niuje medzi dvoma alebo viacerymi jednotlivcami.
V procese komunikacie komunikator — ten, od ktorého informacia vychadza, koduje
svoje oznamenie do urcitého znaku (slova, gesta, symbolu, obrazu a pod.), ¢im vy-
jadruje urcity obsah. M6ze pri tom komunikovat priamo - teda bezprostredne alebo

1 SCHARLAU, Ch.: Trénink tspésné komunikace. Praha : Grada, 2010.
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pisomne a telefonicky (list, oznam, pisomna instrukcia, elektronicka komunikacia). POZNAMKY
Strukturu komunikacie je teda mozné opisat pomocou tychto jej prvkov:

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

e kto hovori (komunikator),

e ¢o hovori (komuniké),

e komu to hovori (komunikant),

e ¢im to hovori (akym kanalom),

e aké médium pouziva (priamo alebo prostrednictvom pisma, techniky),
e preco to hovori (aky je umysel, motivacia),

e aky je ucinok toho, ¢o hovori (aky ma oznamenie efekt)?.

Interpersondlna komunikacia je vnimana ako proces, na tvorbe ktorého sa po-
dielaju tri zakladné subjekty, resp. zlozky. SU nimi komunikator, komunikant a ko-
munikacny kanal. Komunikator je zdroj, ktory vysiela informaciu. Na to, aby sme
prijimanu informaciu akceptovali je okrem jej pravdivosti potrebna nielen dévery-
hodnost informacie samotnej, ale aj komunikanta. Velky déraz sa kladie aj na styl
prejavu, rychlost reci, neverbdlne prejavy komunikdatora a v neposlednom rade aj na
jeho pritazlivost. Druhym subjektom komunikacného procesu je komunikant, teda
ten, kto danu informaciu prijima a spracuva. Hlavnou ulohou komunikanta je sprav-
ne dekddovanie prijatej informacie a vyabstrahovanie tych zloziek informacie, ktoré
su preftho podstatné. Na samotné spracovanie informacie ma velky vplyv momen-
talny fyzicky a psychicky stav komunikanta, ale aj dalsie faktory, ako su napr. jeho
vzdelanie, pamat, socialny status, rola a pod. Komunika¢ny kandl umoziuje prenos
informacie od komunikatora ku komunikantovi. Jedna sa vlastne o spbsob preno-
su informacie, pricom sa rozlisuje jednokandlové komunikacné spojenie, akym je
napr. rozhlas, kde sa informacie prenasaju len v zvukovej podobe a viackanalové
spojenie, v ktorom sa napr. v televizii pridava k hlasu aj obraz. Bezne sa rozlisuju
tri zakladné skupiny komunika¢nych kanalov: verbdlny, ktory prendasa informacie
v slovno-akustickej podobe, neverbalny, ktorym je mimoslovna komunikacia a ko-
munikacia ¢inom. S posledne menovanymi sa stretdvame bezne, ale pre spravnu
interpretaciu informacii, ktoré cez neho prechadzaju je velmi délezity kontext. Tyka
sa napr. estetickej Upravy pracoviska, Cistoty, poriadku a pod.

V procese komunikacie sa nedozvedame len informacie, ktoré rozsiruju nase
vedenie a poznanie, ale s ndm oznamované aj postoje k informdcii, postoje k jed-
notlivcom, informacie o aktualnom fyzickom a psychickom stave. Do samotnej ko-
munikdacie prenasame aj urcity obraz samych seba a zaroven naznacujeme aj dalsi
priebeh vzdjomnych vztahov.

2 ORAVCOVA, J.: Socidlna psycholégia. Banska Bystrica : UMB, 2004.
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V dalSom texte sa budeme zaoberat vyhradne priamou interpersonalnou komu-
nikaciou - teda takou komunikaciou, ktora prebieha v priamom kontakte ustnou
formou a ktora je sucasne najcastejsou formou komunikacie.

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Ludia komunikuju z ré6znych dévodov. Medzi pat hlavnych funkcii nasej komu-
nikacie vsak patri:

e informovat - predat spravu, doplnit ind spravu, oznamit, prehlasit, ...,
e inStruovat — naviest, naucit, dat recept, zasvatit, nariadit, ...,

e presvedcit — dosiahnut, aby adresat zmenil nazor, ziskat niekoho na svoju
stranu, zmanipulovat, ovplyvnit, ...,

e vyjednat, dohovorit sa - riesit a vyriesit, dospiet k dohode, ...,
e pobavit - rozveselit druhého, rozveselit seba, rozptylit, ....

Cisto informativnych, teda oznamovacich komunikaénych vymen nebyva v bez-
nych situaciach vela. Castejsie ide o skryté instruovanie alebo o presvied¢anie. Ok-
rem vysSie uvedenych funkcii sluzi proces komunikacie aj na dosiahnutie nasledu-
jucich cielov:

e kontaktovat sa — uzit si blizkost, zastavit sa s niekym, prezit si sebapotvrde-
nie, teda pocit, Ze pre niekoho ma cenu sa so mnou rozpravat,

e predviest sa — prezentovat sa, vyvolat dojem, niekomu sa zapacit, inokedy
zastrasit.

1. 2 Zlozky komunikacie

Priama interpersonalna komunikacia sa odohrava vo viacerych rovinach, ktoré
su istym sp6sobom prepojené.

1. 2.1 Lingvisticka rovina

V tejto rovine su prostriedkom komunikacie slova, ktoré tvoria rec (jazyk).
Pri re¢i rozoznavame jej hovorenu a pisanu (grafickt) podobu. Dalej mézeme re¢
rozliSovat podla toho, k akej velkej skupine posluchacov sa prihovarame. Ak sa roz-
hovor odohrava medzi dvoma fudmi, nazyvame ho dial6g, v malej skupine sa uplat-
nuju debaty a diskusie. Bezne sa mézeme stretnut s reCou k velkej skupine, ktora je
znama ako re¢nicky prejav. Sucastou lingvistickej roviny komunikacie su tzv. vatové
slova, ktorych tlohou je vypinat verbalny prejav hovoriaceho. Vytvéraju mu akusi
,opornu barlicku” . NajcastejSie vatové slova su : proste, vlastne, akoze, takpovediac,
takze, ano, rozumiete a pod. Rovnako tak mlc¢anie, resp. prestavky v komunikacii ju
vyznamne ovplyviiuju a su typické pre roznych komunikatorov a rézne komunikac-
né situacie.
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1. 2. 2 Paralingyvisticka rovina

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Tato rovina sa venuje tym strankam reci, ktoré su od nej neoddelitelné, ale zaro-
ven sa nedaju pisomne zaznamenat. K paralingvistickym aspektom reci patri rychlost
hovorenia, zmeny hlasitosti a vysky hlasu. Prave tieto zlozky verbalnej komunikacie
maju velky vplyv pri celkovom hodnoteni informacii, ale aj komunikatora. Vysoko
pozitivne je hodnoteny ten, kto hovori sice rychlejsie, ale ma snahu menit vysku hla-
su. Negativne je vnimany komunikator, ktory komunikuje vysokym ténom, pomaly
a monotoénne. Délezitou sucastou paralingvistického prejavu je aj jeho emocional-
ne pésobenie a presvedcivost. Napr. pokojny, vyrovnany a objektivny re¢nik je hod-
noteny ako déveryhodny, pritazlivy a so zaujmom o posluchacov. Ako odbornik je
hodnoteny ten, kto svoje vystupenie prednasa s istotou a,bez papiera“. Dynamické
osobnosti hovoria rychlejsie, introvertné temperamenty naopak pomalsie.

1. 2. 3 Extralingvisticka rovina - neverbalna komunikacia

Z fylogenetického a ontogenetického hladiska je tento druh komunikacie pr-
votny, ale v dalsom vyvoji ¢loveka bol zatlaceny do Uzadia verbalnou komunikaciou.
Aj napriek tomu ma neverbdlna komunikacia stale dolezity vyznam, ktory spociva
hlavne v tom, Ze doplina a podporuje verbalnu komunikéaciu, dodava jej presved-
Civost. Pomocou extralingvistickych prostriedkov sa vyjadruju interpersonalne po-
stoje, emocie.

Mimika

Mimika je komunikacia prostrednictvom tvare. Najhlavnejsie komunikacné
kanaly na tvari predstavuju odi, Usta, obocie, nos, ¢elo, brada, zuby, licne svalstvo

a pery.

O¢i predstavuju jeden z najvyraznejSich a najvyznamnejSich komunikacnych
kanalov. Zrakovy kontakt je délezitym predpokladom kvalitnej a efektivnej komu-
nikacie. Ak sa partner pocas rozhovoru na nas diva, mézeme predpokladat, ze nas
pocuva, Ze obsah je pre neho dolezity. Problém udrzat o¢ny kontakt maju plachi,
hanblivi, nepriebojni ludia. Tento typ ludi pocituje vnutornu neistotu, maju
problém divat sa ludom do tvare, cielene sa vyhybaju pohladom na inych ludi. Inou
skupinou ludi, ktori maju problém s o¢nym kontaktom su depresivni fudia. Niekto-
ri fudia prerusuju o¢ny kontakt na c¢as, kym si usporiadaju myslienky, pri potrebe
sustredit sa. Oc¢ny kontakt je velmi délezitou sucastou aj pri verejnom vystupeni.
Recnik, ktory neudrziava o¢ny kontakt s publikom, byva nepresvedcivy a zvycajne
publikum nezaujme. Preto sa ludom, ktori maju trému, odportca vybrat si z radov
posluchacov sympatizanta, od ktorého dostavaju pozitivnu spatnu vazbu a s tymto
sympatizantom udrziavat o¢ny kontakt. Opa¢nym extrémom je prilis dlhy ¢i prilis
uprety o¢ny kontakt. Okrem blizkych intimnych vztahov je takyto pohlad sucastou
taktiky agresivnych fudi, pokusom ziskat urciti vyhodu v rozhovore alebo prevahu.

POZNAMKY
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Jednotlivé polohy st su menej kontrolované vélou ako polohy odi, preto sa usu-
dzuje, Ze Usta eSte presnejSie odrazaju nase prezivanie a sprostredkivaju nase vnu-
torné pocity. Ak pozorujeme Usta, mézeme identifikovat napr. Usta veselé, smutné,
spokojné, kruté, ironické, pohfdavé a pod. Usmev mé na celom svete vo vietkych
kultdrach jednoznac¢ny vyznam, ludia nim vyjadruju radost, dobrd naladu, Ustre-
tovost, ndklonnost. Niekedy sa Usmev stdva sucastou agresivity, byva napr. ¢asto
sprievodnym prejavom irdnie.

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Mimické vyrazy tvare sa pokladaju za najuniverzalnejsie prejavy citov. Univer-
zalnost mimickych prejavov sa dokazuje faktom, ze rozlisit zakladné emocie ako su
radost, strach, hnev, smutok, dovera, odpor alebo znechutenie, ocakavanie, zlost a
prekvapenie dokazu bez vaésich problémov prisludnici najréznejsich kultar. Clovek
s chudobnou mimikou je v socidlnom styku v nevyhode. Staci si uvedomit, ako ne-
prijemne moze pdsobit strnula ,kozend” tvar alebo chybajuci smev.

Proxemika

Proxemika je re¢ou priestorovych vzdialenosti. Prostrednictvom vzajomnej
vzdialenosti naznacuju komunikator a komunikant svoj vztah. Vzdialenost medzi
ludmi pri komunikdcii ma svoju psychologicku hranicu, po prekroceni ktorej nasle-
duje reakcia, ktora je emociondlno-citovo vzrusena a zvycajne negativna. Rozlisuje-
me Styri zakladné psychologické zény:

e intimny priestor (okolo 20 - 60 cm),
e osobny priestor (60 - 120 cm),

e spolocensky priestor (1,2 - 3,6 m),
e verejny priestor (nad 3,6 m).

Intimny priestor je najdolezitejsich zo vietkych zén. Clovek si ho chréani ako svo-
je osobné vlastnictvo. Vstupit dortho mézu len najblizsie osoby — milenci, rodicia,
manzelia, deti, najbliZsi priatelia. Ak don vstupuje niekto iny, citime sa velmi nekom-
fortne. Osobny priestor - takuto vzdialenost medzi sebou udrziavaju [udia na ve-
Cierkoch, priatelskych stretnutiach. Spolocensky priestor predstavuje vzdialenost,
ktoru udrziavame medzi sebou a cudzimi ludmi. Viac nez 3,5 m - to je vzdialenost,
ktoru prirodzene udrZiavame, ak sa obraciame na vacsiu skupinu fudi. Vstup ¢love-
ka do nasho osobného a spolo¢enského priestoru dokazeme tolerovat, ale naruse-
nie nasho intimneho priestoru niekym nezndmym je pric¢inou fyziologickych zmien
v nasom tele. Srdce za¢ne tict rychlejsie, hladina adrenalinu v krvi sa zvy3uje a svaly
sa pripravuju na mozny utok, resp. utek. Ak teda priatelsky polozime ruku na ra-
meno ¢loveku, ktorého nepozndme, mézeme unho vyvolat neprijemné pocity, aj
ked to pripadne nedava najavo. Ak chceme, aby sa ludia v nasej spolo¢nosti citili
dobre je potrebné udrziavat isty odstup. Cim bliz3i je na3 vztah k ¢loveku, tym viac
sa k nemu mézeme priblizit.



VOJENSKA OSVETA 1/2013

Gestikulacia

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Gestikulacia je neverbalna komunikacia pomocou ruk, ktora sprevadza alebo
prifarbuje verbalnu komunikaciu. Prostrednictvom rik dokazeme prenasat spravy,
v niektorych pripadoch méze gestikulacia nahradit verbalnu komunikaciu. Je vy-
znamne ovplyvnena kulturnym prostredim. Gestikulacia sa ¢asto pouziva najma pri
potrebe zvyraznit hovorené slovo. Vyuziva sa vo verejnom prejave, pretoze dobra
gestikulacia dokaze viac presvedcit, nadchnut a motivovat posluchaca ako staticky
nevyrazny prejav. Vietci fudia, ktori vyrazne ovplyvnili masy ludi, mali vyraznu ges-
tikulaciu (napr. Hitler, Lenin, Mussolini).

Vyrazna gestikulacia je typicka pre otvorenejsich, spontannejsich a emocional-
nejsich fudi. Tiez byva ovplyvnena nasou naladou a situaciou, v ktorej sa nacha-
dzame. Pri komunikacii s nahnevanym alebo agresivnym partnerom automaticky
minimalizujme gestikulaciu, pretoze prudky pohyb ¢i rychle gesto si partner méze
vysvetlit ako Utok a reagovat neprimerane.

Haptika

Haptika je neverbalna komunikéacia pomocou dotykov. Dotyk mézeme zadefi-
novat ako akykolvek telesny kontakt od pohladkania az po uder. Délezitou sucas-
tou haptiky je podanie ruky. V niektorych kulturach je podanie ruky spolocenskym
ritudlom, v inych sa ludia zdravia pri stretnuti bez fyzického kontaktu. Podanie ruky
je sucastou uvitacieho a rozluckového ritualu. Ak nam niekto ponukne ruku na po-
danie, nikdy by sme podanu ruku nemali odmietnut. Socidlne plachi ludia podavaju
ruku s obavami, neistotou, niekedy podaju len konceky prstov. Ich ruka casto byva
mlandrava, studeng, vlhka. Niekedy dotyk zohrava v komunikacii dolezitejsiu ulohu
ako slovo. Ked je ¢lovek v tazkej zivotnej situdcii, v hlbokej depresii, smutku, velmi
dobre mu padne dotyk ruky, ruka na pleci, pohladenie ¢i objatie.

Posturoldgia

Posturoldgia je neverbalna komunikacia prostrednictvom polohy tela. Spésob
ako Clovek stoji a sedi vyjadruje jeho aktualne pocity i vztah k partnerovi, s ktorym
komunikuje.

Otvorend poloha — nohy su otvorené, pri sedeni nie su prekrizené, ruky su volne
vedla tela - signalizuje otvorenost prijimat nazory druhych. Lezérna poloha signa-
lizuje bud relaxovany stav alebo naopak odstup. Uzatvorena poloha - skrizené ruky
aj nohy predstavuju Uplne uzatvorenu polohu, svalstvo je napaté. Poloha ,vajicka”
- ¢lovek ma sklonenu hlavu, ohnuty chrbat, spojené nohy, chuli sa do akéhosi klbka.
Tato poloha signalizuje neistotu, Uzkost, strach a ohrozenie. Poloha na okraji stoli¢-
ky — ¢lovek sa citi neisto v cudzom prostredi, ma reSpekt alebo strach. Niekedy ma
nohu nasmerovanu ku dveram, aby pri nebezpecenstve mohol rychlo vystartovat
a opustit miestnost. Uvedeny popis sa vztahuje na standardné podmienky, neref-
lektuje napriklad také situdcie ako je chlad v miestnosti.
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Miera verbalnej expresie (vyrazovosti) je individudlna. Ludia, ktori su mimicky
a priestorovo uvolneni a expresivni, vo svojich prejavoch (Citatelni a zrozumitelni,
byvaju hodnoteni ako pritazlivejsi pre svoje okolie a spravidla aj lahsie uplatriuju
svoju dominanciu.

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Okrem uvedeného predstavuje neverbalna komunikacia vietko to, ¢o signali-
zujeme bez slov alebo spolu so slovami. Méze ist o kineziku (pohyby néh, zaob-
chadzanie s predmetmi a pod.), volbu oblecenia a celkovu Upravu, poriadok, chro-
nemiku - zaobchadzanie s ¢asom (pondhlanie sa, rychla — pomala - vlecuca sa reg,
dodrzZiavanie resp. nedodrziavanie stanovenych terminov, zbrklost a pod.).

1. 3 Zvlastnosti interpersonalnej komunikacie

Niekedy sa neuvedomované Specifika interpersondlnej komunikacie viazu pre-
dovsetkym na skutocnost, Ze ide o komunikaciu, ktorej obsahom nie su iba infor-
macie, ale aj predstavy, nadzory, nalady, postoje a vztahy. Komunikujuci sa mozu
vzajomne ovplyvnovat (pozitivne i negativne), zdmerne i nechcene. Z mnozstva
informacii si vyberaju iba ich ¢ast na zaklade vlastného hodnotenia vyznamu infor-
macii, vplyvu osobnych preferencii, o¢akdvani a uprednostriovania urcitého typu
informacii. Vysledok komunikacie zavisi od spolo¢ného systému kddovania — teda
spolo¢ného jazyka, ¢ize komunikujuci si musia porozumiet. To vietko sposobuje, ze
vysledok interpersondlnej komunikacie sa méze viac ¢i menej lisit od oc¢akavania.

2 EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

O efektivnej komunikacii hovorime vtedy, ak sa podari odoslat spravu takym
spdsobom, ze prijata sprdva ma rovnaky alebo podobny vyznam ako bola pévodne
zamyslana.

Komunikator, skor ako vysle informaciu, musi ju sformulovat do podoby mys-
lienky. Tuto prevedie do formy vhodnej pre odoslanie, zvac¢sa do podoby slov spre-
vadzanych neverbalnou komunikaciou a paralingvistickymi aspektmi, pricom plati,
ze spravidla spésob ako je sprava zakddovana, ma zvacsa vacsi vyznam ako samotny
obsah spravy. Nie vzdy sa nam podari presne sformulovat do slov to, ¢o zamyslame
povedat. Vybrat spravne, priliehavé slova, sformulovat si stru¢né a predsa vystizné
vyjadrenie je zakladny predpoklad efektivnej komunikacie.

Clovek, ktory chce komunikovat efektivne:

si ujasni ciel komunikacie skor ako zacne hovorit,
e pred vyslovenim informacie si zoradi v hlave myslienky,

e vyjadruje sa konkrétne, stru¢ne, jasne, pouziva kratke vety a oddeluje ich
kratkym odmlcanim sa, eliminuje nadbyto¢né informdcie,

e snazi sa ziskat spatnu vazbu v zmysle ziskania informacie o tom, ako proti-
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strana porozumela vyslanej informdcii, teda nakolko je vo svojom vyjadreni
zrozumitelny a jasny,

vytvara priestor pre obojstrannu komunikaciu, teda pocuva ¢o hovori druha
strana a najma ak je v pozicii nadriadeného, vytvara priestor pre otazky, pri-
padne navrhy posluchaca,

snazi sa u posluchaca vzbudit zaujem o informaciu, napr. tym, Ze hned'na za-
Ciatku uvedie, preco je informacia, ktoru poskytuje dolezita alebo uzito¢na.

Dalej plati, Ze je vhodné prispievat k dobrému priebehu komunikéacie sprava-
nim, ktoré je spravidla pocitované fludmi ako prijemné. Konkrétne mame na mysli:

oslovenie menom,

ocny kontakt,

suhlas, pochvala, vdaka,

pozorné pocuvanie,

zdvorilost,

prejav zaujmu o slova protistrany,

celkové reSpektovanie druhého, vzajomna ucta.

Co znamena jasna, zrozumitelnd komunikacia je mozné odvodit aj z nasleduju-
cich pravidiel.

PRAVIDLA ZROZUMITELNEJ KOMUNIKACIE (podla H. M. Herbsta)?

Pravidlo €. 1:  ZIADNE SA - ZIADNE TO - ZIADNE MY

Spolupracovnika oslovovat menovite a priamo.

Pravidlo ¢.2: ZIADNE MUSI SA — ZIADNE MALO BY SA - ZIADNE MOHLO BY SA

Pokyny nevyjadrovat podmienovacim sp6sobom.

Pravidlo ¢.3: ZIADNE MOZNO - ZIADNE EVENTUALNE - ZIADNE VLASTNE

Pokyny musia byt konkrétne.

Pravidlo ¢. 4: KAZDY CLOVEK MA PRAVO NA SVOJ NAZOR

Namiesto dohadovania, jasné a zrozumitelné stanoviska.

Pravidlo & 5: UKAZOVAT ABSOLUTNU LOAJALITU

Stat za svojim slovom a ¢inom.

Pravidlo ¢.6: DAVAT KONKRETNE OTAZKY

3 GURGOVA, B. - KMOSENA, M. - TOMICEK, F.: Osobnost manazéra a komunikdcia v manaZmente. Lip-
tovsky Mikulds : AOS, 2005.
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Nejasné otazky su pri¢inou nejasnych odpovedi.
Pravidlo ¢. 7: NEKLAST VIAC OTAZOK NARAZ
Pletu sa a cas stoji.
Pravidlo ¢.8: OTAZKY NEZACINAT SLOVAMI - PRECO - NACO - AKO TO

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

(lepSie je:,Z akého doévodu?”,,V com vidite pric¢inu?”)

Viest opytovaného k odpovedi a nepodporovat ospravedinenie.
Pravidlo ¢&.9: NEODPOVEDAT SI NIKDY SAM NA VLASTNE OTAZKY

Stanovisko iného je nezname.
Pravidlo & 10: VYHYBAT SA SPOJENIAM TYPU ANO, ALE...

Odpovede doplnit, namiesto popierania.
Pravidlo ¢. 11: AKTIVNE POCUVAT

Najskor pocuvat, potom premyslat a nakoniec odpovedat.
Pravidlo ¢. 12: DOHOVARAT S| KONKRETNE TERMINY

Zabranit nedorozumeniu tym, Ze sa stanovia priority.

Clovek je bezne schopny prijat z vnimanych informacii len ich &ast. Ciasto¢ne je
to sposobené fyziologickymi obmedzeniami, ale predovietkym kvoli tomu, Ze len
zriedka po¢ivame skuto¢ne pozorne. Casto je to kvéli nedostatku ¢asu, nedostatku
zaujmu alebo nedostatoc¢nej schopnosti koncentrovat sa. Nedostatocné pocuvanie
je faktorom, ktory sa vyrazne podiela na komunikacnych problémoch. V désledku
nedostato¢ného pocuvania dochadza k skreslovaniu prijimanej informacie bud
v zmysle jej ubudania alebo naopak pribudania, nakolko si ¢lovek zvykne chybajuce
informacie nezamerne doplnit, resp. inak interpretovat. Nepocuvame tiez vietkych
rovnako intenzivne. Vacsina ludi pocuva ovela pozornejsie svojich nadriadenych
ako podriadenych. Tiez informacie, ktoré povazujeme pre seba za doélezité, pocuva-
me pozornejsie ako starosti inych®.

Vseobecne a trochu zjednodusene rozliSujeme z hladiska kvality pocuivania tri
urovne pocuvania:

1. Nepocuvanie, ignorovanie prichadzajucich slov

Komunikator (odosielatel) nase nepocuvanie lahko odhali, ak sa prejavuje tym,
Ze sa na neho nepozerame, nekladieme otazky. Niekedy vSak mdézeme udrziavat
ocny kontakt, neverbalne prikyvovat a pritom byt myslienkami velmi daleko. Hoci
odosielatel nemusi vedome situdciu vnimat ako situaciu nepocuvania, citi sa zle
a situaciu si interpretuje po svojom. U niekoho takato situacia provokuje pocity
hnevu a agresie, niekto si mysli, Ze jeho téma je nezaujimava, iny obvifiuje seba sa-
mého v zmysle ja som nezaujimavy”, ,ja som nemozny” alebo ,nepociva ma, lebo
ma nema rad”,

4 ORAVCOVA, J.: Socidlna psycholégia. Banska Bystrica : UMB, 2004.
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2. Povrchné pocuvanie

Pocuvajuci Ciastocne pocuva, obcas sa spyta, odpovie, zvycajne sa na hovoria-
ceho aj niekedy pozerd, ale celkovo p6sobi nesustredene, nezapaja sa do hovoru
aktivne. Hovoriaci citi nezaujem a situacia u neho provokuje negativne pocity.

3. Aktivne pocuvanie, niekedy pomenované aj ako aktivne nacuvanie

Pocuvanie so zaujmom je predpokladom vytvorenia dobrého vztahu. Zru¢nosti
aktivneho pocuvania charakterizuje nasledovné:

a) Ucast v rozhovore — pocuvajuci dava najavo zaujem o predmet hovoru

a k tomu vyuziva tieto zru¢nosti:

Udrziava o¢ny kontakt. Odporuca sa udrziavat kontakt oc¢i pocas 70 — 80 %
Casu. V pripade dlhsieho kontaktu sa hovoriaci citi nepohodine.

Pouziva rec tela. Nakloni sa telom k hovoriacemu, prikyvuje vzdy, ked je
to namieste, pomocou mimiky reaguje primerane na obsah reci, vyjad-
ruje zaujem.

Minimalizuje rusivé vplyvy. Vypne telefén, zrusi iné dohodnuté stretnu-
tia, nech nemusi pozerat na hodinky, snazi sa vzdat vlastnych automatic-
kych prejavov pri pocuvani — napr. kreslenia po papieri, vrtenia na stoli¢-
ke a pod.

pouzivanie otazok — vhodnymi otazkami, suvisiacimi s obsahom rozhovoru,
ddva pocuvajuci najavo svoj zaujem a pomdaha hovoriacemu vyjadrit
¢o chce, pomaha mu viest rozhovor. Zameriava sa skér na pouzivanie otvo-
renych otadzok, teda otdzok, na ktoré nie je mozné zodpovedat jednym slo-
vom. Otvorené otazky totiz nutia hovoriaceho rozmyslat a ¢asto ho privedu
k ndjdeniu rieSenia problému.

C) prejavy porozumenia - poc¢uvajuci pouziva niektory z tychto spésobov:

Zobrazuje, reflektuje pocity hovoriaceho. Snazi sa rozpoznat, ¢o hovoria-
ci citi, aj ked’ o tom otvorene nehovori. Vyslovi to napr. vetou,muselo vas
to velmi .. alebo,mozno sa vam to vidi ..."

Pouziva parafrazovanie. Opakuje posledné slova hovoriaceho vlastnymi
slovami, ¢im nielen dokazuje, Ze pocuva, ale zaroven aj prispieva k lep-
Siemu vzajomnému pochopeniu sa a zaroven povzbudzuje hovoriaceho
k dalSiemu hovoru.

Pouziva zhrnutie. Niekolkymi myslienkami, vetami vyjadruje podstatu
urcitej Casti rozhovoru.
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K uvedenym zru¢nostiam je potrebné este pridat:

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

e nepreruSovat hovoriaceho, neskakat mu do reci,
e nereagovat emocionalne, kym hovoriaci hovori, zachovavat pokoj,

e ak nieCcomu nerozumieme, vypytat si vysvetlenie, nebat sa, Ze by sme vyze-
rali hlipo, naopak prejavime tak zaujem o obsah hovoreného,

snazit sa po cely ¢as rozhovoru sustredit®.

Efektivne pocuvanie s vyuzitim vyssie uvedenych postupov vyrazne napomdha
zlepSeniu komunikacie a tiez k zlepSeniu vztahov medzi ludmi. Spravne nacuvaju-
ci ludia zistia, Ze touto cestou sa naucia porozumiet inym, predvidat ich konanie
a spravanie. Byt pocuvany je okrem toho pre jednotlivca pozitivny zazitok, ktory
vyznamnym sposobom pozitivne ovplyvnuje vztah k posluchacovi.

3 BARIERY EFEKTIVNEJ KOMUNIKACIE

Pod terminom bariéry efektivnej komunikacie mame na mysli chyby, ktorych sa
pri komunikacii dopustame a ktoré brania dosiahnutiu Uc¢elu komunikacie — nedo-
kaZzeme nieco vysvetlit, presvedCit partnera v dialogu o spravnosti nasho nazoru,
miesto pozitivnej reakcie na kritiku vyvolame prudky odpor. Bezne sa v komunikacii
vyskytuju chyby zo strany odosielatela, ale aj na strane prijimatela.

3. 1 Bariéry efektivnej komunikacie zo strany odosielatela

Niektoré z moznosti, ktorych spolo¢nych menovatelom je, Ze nerobime nieco
spravne su:

e nezrozumitelnost a neurcitost vyjadrovania,
e predsudky,
e negativne nastavenie,
e nevhodné pouzivanie neverbalnych prostriedkoyv,
e neschopnost nacuvat druhym.
3. 1. 1 Nezrozumitelnost vyjadrovania

Nezrozumitelnost méze spocivat vo viacerych rovinach, napr. rozpravanie je pri-
li$ Siroko Stylizované, takZze posluchdci stracaju prehlad a nepochopia jadro rozpra-
vania. Takouto chybou vzbudzujeme u posluchacov neistotu, zmatok a nakoniec
aj ich odpor. Prilis zlozZito poskladané myslienky totiz vedu k celkovej rezignacii na
snahu nieco z nich pochopit.

5 ORAVCOVA, J.: Socidlna psycholdgia. Banska Bystrica : UMB, 2004.
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Podobne brani uspesnej komunikacii nadmerné pouzivanie cudzich slov, odbor-
nej terminoldgie, pripadne slangu. Posluchaci nemusia napriek tomu, Ze su vzdela-
ni, dobre rozumiet tomu, ¢o sa pokisame povedat, pripadne nadobudnu dojem, ze
recnikovi ide viac o predvadzanie sa nez o skuto¢nu potrebu nieco sprostredkovat.
Inou - tazsie ovplyvnitelnou pric¢inou nezrozumitelnosti je chybna vyslovnost.

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

3. 1.2 Predsudky

Co si o druhom myslime - nase nazory vyznamne ovplyviuju nielen vyber slov
a argumentov, ktoré pouzivame, ale aj to ako sa pri rozhovore tvarime a pozerame
(napr. neveriaco), aka je intonacia nasho hlasu (napr. sme ironicki). Ak sa napriklad
domnievame, ze hovorime s nechapavym ¢lovekom, svoju komunikaciou prisp6so-
bime prave tomu. Inak sa prejavime, ak si myslime, Ze hovorime s niekym kto toho
vie ovela viac ako my. Niekedy sme roz¢arovani aj sami zo seba —,Pre¢o som sa len
pred nim bal toto povedat?” alebo ,PreCo som nanho tak vyskocil?”. Vysvetlenim
mozu byt predcasné zavery, vznikajuce na zéklade neverbalnej signalizacie ¢loveka,
jeho povesti a nasich nazorov. Tieto nas vedu k predsudkom, povysovaniu, prehna-
nému respektu ¢i strachu. Prave kvéli nim ¢asto nie sme v komunikacii uvolneni, nie
sme sami sebou.

3. 1. 3 Negativne nastavenie

Pod pojmom negativne nastavenie mame na mysli vysielanie informacie zacina-
juce slovkom ,musite .., vyhrazanie sa s pouzitim slovného spojenia ,ak nie, tak ...!"
konfrontacia s ludmi t. j. nadavky, osoCovanie a povysenecké spravanie. Tiez hranie
sa na psycholdga, napr.,vas problém spociva nepochybne v tom, ze .. a vyhybanie
sa rieSeniu problémov neprispieva k efektivnej komunikacii.

3. 1.4 Nevhodné pouzivanie neverbalnych prostriedkov

Nevhodné pouzivanie neverbalnych prostriedkov neznamena len nesulad me-
dzi verbalnou a neverbalnou komunikaciou (tzv. dvojitd vazba), ale najcastejsie ide
o zlozvyky, ktoré mozu pri komunikacii zohrat negativnu ulohu. Jednou z nich je uz
spominané narusovanie interpersonalnych zon. Inymi ¢astymi zlozvykmi su nezia-
duce dotyky a pridizanie partnera pocas komunikacie, prehnane silna gestikulacia,
neprirodzené potlapkavanie partnera po ramenach alebo chrbte.

3. 2 Bariéry efektivnej komunikacie na strane prijimatela

Aj v roli po¢uvajuceho sa moézeme dopustat chyb, ktoré blokuju Uspesdny proces
komunikacie. NajcastejSie ide o nasledujuce:

e skaceme do reci, bud presvedceni, ze uz vieme, ¢o chce hovoriaci povedat
alebo v obavach, zZe sa téma hovoru zmeni a uz nebudeme mat moznost sa
k danej veci vyjadrit,

e pocuvame len povrchne,
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sami privela hovorime, predbiehame myslienky hovoriaceho,

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

e pocuvame len slovd, nehladdme suvislosti, pripadne reagujeme mimo
témy,

e namiesto pocuvania si pripravujeme v mysli protiargumenty,
e na pripadnu kritiku reagujeme emocionalne, nekonstruktivne.
3. 3 Interpersonalne komunikac¢né bariéry®

e skresleny prenos informacii dany zlym komunika¢nym systémom (Sumy pri
prenose cez niekolko riadiacich Urovni, lipnutie na oficidlnych, formalnych
postupoch),

e atmosféra neddvery (obavy z otvorenosti, strach z nasledkov toho, ze infor-
macie budu zneuzité),

e atmosféra nevrazivosti a konfliktov (informacie sa stavaju nastrojom mocen-
ského boja, umyselné filtrovanie a utajovanie informacii, donasanie, podpo-
ra,informatorov”).

4 VYJADROVANIE A PRUJIMANIE KRITIKY’

Kritikou rozumieme poukdazanie na chybné, nedostato¢né alebo nevhodné
spravanie, nedostato¢ny vykon alebo neziaduce konanie Cloveka. V zavislosti od jej
charakteristik a dopadov na kritizovaného, rozliSujeme kritiku konstruktivnu a kriti-
ku destruktivnu. Vyslovenie kritiky je casto spojené s neprijemnymi pocitmi oboch
ucastnikov - kritizujuceho i kritizovaného. Takymto pocitom nie je mozné sa celkom
vyhnut, ale ¢im je kritika konstruktivnejsia, ¢im viac sa drzi nizsie uvedenych zasad,
tym je 3anca na jej prijatie vacsia a samotna kritika je menej zranujuca.

4. 1 Konstruktivna kritika

Konstruktivna kritika byva spravidla vyslovend so zamerom ovplyvnit konanie
alebo spravanie druhého ¢loveka Ziaducim smerom. Jej ciefom nie je druhého po-
trestat alebo ponizit, ale naopak pomoct mu v jeho pozitivnej zmene. Aby bola kriti-
ka skutoc¢ne konstruktivna, teda podporila pozitivnu zmenu kritizovaného, musi byt
tento ochotny kritiku prijat. Na jednej strane to zavisi od osobnosti kritizovaného,
ale v ovela vac¢sej miere to zavisi od sp6sobu ako bola kritika vyslovena.

Ochotu prijat kritiku zvySuje reSpektovanie nasledujucich zasad:

e Kritiku je potrebné vhodne nacasovat, tzn. kritizovat v ¢ase ked'nie je kritizo-
vany ani kritizujuci roz€uleny, podrazdeny alebo chory. Je vhodné s kritikou

6 GURGOVA, B. - KMOSENA, M. -TOMICEK, F.: Osobnost manazéra a komunikdcia v manaZmente. Lip-
tovsky Mikulas : AOS, 2005.

7 ORAVCOVA, J.: Socidlna psycholégia. Banska Bystrica : UMB, 2004.
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vyckat, kym sa emocie skludnia, na druhej strane vsak nevyckavajme prilis
dlho. Kritizovat prili$ staré zalezitosti nie je vhodné ani ucinné.

Kritiku zamerat vzdy na konkrétne spravanie alebo konkrétny ¢in kritizova-
ného, resp. objektivne pozorovatelné spravanie, ktoré je kritizovany schopny
zmenit. Kritika, ktora je zamerana na hodnotenie osobnostnych vlastnosti
alebo celkovych schopnosti ¢loveka neméze viest k zmene. Tak isto pouziva-
nie zovseobecnujucich hodnoteni typu ,ty sa vzdy vyhnes zodpovednosti*,
,Ziadnu Ulohu neurobis tak ako treba” a pod. nedava Sancu kritizovanému
k zmene, naopak provokuju obranné reakcie a vedu k jeho neochote kritiku
prijat. Pri kritizovani je potrebné byt konkrétny a pouzivat menej krajné vy-
jadrenia ako napriklad ,tuto ulohu si v tomto bode urobil nespravne” alebo
Lnepaci sa mi, ked mi skaces do reci”.

Kritiku zamerat na jednu aktudlnu strdnku ¢innosti alebo spravania kritizo-
vaného. Ak je totiz kritizovany zahrnuty zbierkou vycitiek vztahujucich sa
k réznym prejavom v rozlicnom case, bude to vnimat skér ako utok na svoju
osobu a nie ako snahu mu pomaoct.

Kritiku vyvazovat ocenenim, tato byva totiz omnoho prijatelnejsia, ak skor
ako kritizujeme, poukazeme na pozitivne stranky kritizovaného.

Kritiku vyslovovat pokojne, vecne, bez zvySovania hlasu, hnevu, agresivnej
gestikulacie a mimiky.

Konstruktivnost kritiky podpori, ak je spolu s ozna¢enim nevhodného spra-
vania, konania navrhované adekvatne riesenie.

Kritizovany by mal mat priestor na to, aby sa ku kritike mohol vyjadrit.

Prijimanie konstruktivnej (opravnenej) kritiky ulahci reSpektovanie nasleduju-
cich zasad:

pozorné vypocutie si kritiky a uvedomenie si, ze chyby robi kazdy a je
vo vlastnom zaujme dobré o nich vediet,

udrzat na uzde svoje emdcie, zostat pokojny, kontrolovat sa, nebranit sa
a snazit sa vidiet v kritike pozitivny umysel druhého,

ak kritika nie je jasnd, pytat si blizSie vysvetlenie,

uvedomit si, Ze mame pravo kritiku prijat, ale tiez odmietnut, ak jej obsah
nie je pravdivy.

4, 2 Destruktivna kritika

Destruktivna kritika je kritika neopravnend, manipulativna, zamerand na
ponizenie, potrestanie, vyvolanie pocitov viny druhého ¢loveka. Jej skrytym moti-
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vom na strane kritizujuceho je ¢asto potreba posilnit vlastné sebavedomie, prekryt
vnutornu neistou a Uzkost, premietnut vlastné chyby a nedostatky na druhého, ini-
ciovat konflikt alebo zmanipulovat kritizovaného ziaducim smerom. Destruktivna
kritika poruSuje mnohé alebo vietky vyssie uvedené zasady konstruktivnej kritiky.
Obsahuje utok na osobnost kritizovaného, pouziva zovseobecnenia, je nekonkrét-
na, spojena s agresivnymi neverbalnymi prejavmi a pod. Destruktivny kritik sa ¢asto
sprava agresivnym sposobom, ale méze sa spravat i skryte agresivne, tzn. byt navo-
nok skor pasivny, ale v podstate manipulativny, vydierajuci.

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Takto sa spravajuci kritik podvedome ocakava a je pripraveny na dva typy ob-
rannych reakcii kritizovaného - protiutok (odpor, agresivitu, ,protikritiku”) alebo
pasivnu obranu (ospravedlfiovanie sa, [Utost, pla¢, zrutenie sa). NeocCakava, ze kriti-
zovany zachova pokoj a dd mu v nieCcom za pravdu.

5 KOMUNIKACIA V ZAVISLOSTI OD OSOBNOSTNEHO TYPU

Jaroslav Pech vo svojej knihe Rec tela a umenie komunikacie uvadza teériu ame-
rickych psycholégov Karla F. Gretza a Stevena R. Drozdecka ako rozlidit jednotlivé
[udské typy a ich spdsoby komunikacie. Vychadzaju pri tom z dvoch hladisk, ktoré
vzajomne kombinuju. Prvé hladisko je miera dominancie alebo submisivity ¢love-
ka, teda vole ovladat druhych a do istej miery ich manipulovat a naopak tendencie
podriadovat sa osobnostiam. Dominantné typy sa vyznacuju energiou, rozhodnos-
tou a snahou o nezavislost na druhych. Submisivne typy su pasivnejsie, nevedia sa
rozhodovat a vac¢sinou si vytvaraju zavislost na silnejsich osobnostiach.

Dal3im hladiskom su priatelské alebo nepriatelské postoje k ludom. Priatelskost
v ich ponimani znamend mat na mysli a zaujimat sa o druhych, predstavuje citli-
vost k potrebam inych ludi a tiez empatiu — schopnost vcitit sa do myslenia nieko-
ho iného. Nepriatelstvo v zmysle uvadzanej tedrie predstavuje nedostatok ohladu
k druhym, zameranie sa na vlastnu osobu.,,Nepriatelsky” jedinec je orientovany na
seba, k druhym citi skér lahostajnost. Je emociondlne chladny, neschopny empatie.
Vzijomnou kombinaciou uvedenych charakteristik vznikaju Styri osobnostné typy,
pre ktoré je typicka ich charakteristicka komunikacia.

Schéma 1: Osobnostné typy podla K. F. Gretza a S. R. Drozdecka

Dominantny

presadzujuci sa typ vykonny typ
Nepriatelsky Priatelsky
byrokraticky typ sociabilny typ
Submisivny
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To, aky typ Clovek predstavuje je dané jednak genetickymi predpokladmi,
ale vyznamnu rolu zohrava aj vychova v obdobi detstva a dospievania. Ak napriklad
rodicia, Skola a okolie vedu jedinca k vytvaraniu vysokej miery sebavedomia, vytva-
raju predpoklady k jeho prirodzenej tuzbe po dominancii. Naopak, prili$ prisna a na-
ro¢nd vychova moéze vo svojich dosledkoch viest napr. k pocitom menejcennosti.

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Najvyznamnejsi vplyv vsak predstavuju osobné skisenosti. Ak v nasom zivote
zazivame skor uspechy, nase sebavedomie rastie a automaticky sa zvySuje a naopak,
vacsie mnozstvo neuspechov ma za nasledok sebapodcernovanie, malu sebadéveru
a tendenciu nechat sa riadit a viest. Uvadzané delenie na osobnostné typy je len
schematické a orientacné, nedokaze postihnut rézne osobnostné variacie, méze
vsak posluzit pre popisanie niektorych vyraznych komunikaénych vzorcov.

Presadzujuci sa typ

Takito ludia su orientovani skér sami na seba, ostatnych vnimaju ako prostriedok
k dosahovaniu vlastnych cielov. Ak ma niekto iné nazory ako oni, maju tendenciu
vnimat ho ako nepriatela. Voci druhym nie su velmi tolerantni, vlastné chyby si vsak
priznat nevedia. Kritiku vlastnej osoby vnimaju ako agresiu. Maju potrebu, aby ich
ostatni reSpektovali, toto dosahuju hadkami a sarkazmom. Svojimi postojmi sa vSak
netaja, su otvoreni. Komunikdcia s nimi nie je jednoduchd, nakolko sa v nej snazia
mat nad ostatnymi prevahu. Takémuto Stylu komunikacie nie je vhodné sa prispo-
sobovat. Délezité je zostat pokojny a slusny - najlepsia obrana proti stupriujuicej
sa agresivite. Presadzujuci sa ¢lovek si ¢asto uvedomi, ze posobi komicky, ak krici
aintenzivne gestikuluje, ked protistrana je pokojna. Naopak, ak sa jeho komunikacii
prispdsobime, tzn. tieZ sa snazime presadit a teda nasa komunikacia je hlasna a do-
raznd, provokujeme u neho viac agresivity, déraznosti. Pre dosiahnutie vlastnych
cielov musime mat dobre pripravenu argumentaciu, hovorit logicky a raciondlne,
vediet zareagovat na pripadné ndmietky a otazky. Nas prejav by nemal vykazovat
znamky neistoty alebo pripustat mozné pochybenia. Ak zvlddneme zaciatok komu-
nikacie s takymto typom v zmysle popisanych pravidiel, m6ze sa stat, ze zmeni svoje
povodné spravanie a za¢ne nds respektovat. Takto orientovani [udia ¢asto ocenia,
ak ndjdu rovnocenného rivala, ktory sa ich nezlakne. Nase Ustupky a pripadné poni-
Zovanie stupnuju ich agresivitu. Efektivnymi su teda pokoj, sluSnost, asertivita.

Byrokraticky typ

Typ ludi, ktori sa vzdy riadia predpismi, neriskuju a nevybocuju z davu. Maju
namietky voci kazdému vodcovskému typu, ale sami by ni¢ riadit a rozhodovat
nechceli. Neprijimaju nové myslienky, vo svojej podstate byvaju velmi konzerva-
tivni. Pri novinkach hladaju dovody preco ich odmietnut a teda radsej ani nevysku-
at. SU vyznamne ovplyvnovani formalnymi autoritami, najvyraznejsie autoritami
s mnozstvom akademickych titulov. Tieto tituly povazuju za dokaz kompetentnosti
a nespochybnitelnosti ich nositelov. Mavaju tendenciu podceriovat mladsich ludi.
Komunikdcia s nimi vyZaduje vela trpezlivosti. Potrebuju totiz dostatok ¢asu, preto-
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Ze sarozhoduju pomaly a neochotne. Vela nerozpravaju, su skor vyhybavi, ich nedé-
veru vieme lahko vycitit. Nase argumenty budu spochybriovat z réznych dévodoy,
uistuju sa tak o nasej kompetentnosti a pripravenosti. Co ich dokaze presvedctit, je
zdoraziovanie dlhodobej osvedéenosti navrhovanych postupov, minimalnej miery
rizika a pod. Vyhodou v komunikacii s nimi je vyssi vek. Skor sa totiz daju presved-
¢it fTudmi, u ktorych sa daju predpokladat isté Zivotné skusenosti. TieZ argumenta-
cia vac¢sinovymi nazormi méze byt ucinna, nakolko takito ludia neradi vycnievaju
zdavu.

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Sociabilny typ

Ludia sociabilného typu podriaduju svoje osobné ambicie ostatnym, akceptu-
ju a uznavaju vsetkych ludi, najmenej seba samych. Snazia sa vyhoviet ostatnym,
preto su velmi komunikativni a Ustretovi. Chcu vietkym vyhoviet a ak sa dostanu
do situdcie, ze maju ostatnych riadit a viest, byvaju nestali a ¢asto menia svoje na-
zory. Zvyknu sa riadit podla svojich vzorov. Komunikacia s nimi byva na prvy pohlad
bezproblémova a Ustretova. S dostato¢nou argumentaciou a zrozumitelhostou je
jednoduché presvedcit ich. Problém moze byt v tom, Ze tak lahko ako sa daju pre-
svedcit nami, presvedciich aj ktokolvek iny o opaénom navrhu ako sme im dali my.
A o tom, Ze nas$ navrh bol zamietnuty, sa z ich strany pravdepodobne nedozviete.
Nechcu byt totiz tymi, ktori ndm nevyhoveli.

Vykonny typ

Byvaju to nezavisli ludia, ktori maju na veci okolo seba vlastny nazor, dokazu
vsak reSpektovat aj nazory inych ludi. Stavaju sa prirodzenymi vodcami, dokazu to-
tiz pomoct a povzbudit. Ak su v riadiacej pozicii, dokadzu pracu nielen rozdelit, ale
sami pre seba si stanovia najvacsiu alebo najnarocnejsiu ¢ast. Dokazu prijat kriti-
ku a odpustit chyby druhym, su tolerantni a vedia ocenit ¢innosti podriadenych.
V komunikdcii su orientovani na ciel' a dokazu sa pruzne orientovat. Svoje emdcie
maju pod kontrolou, byvaju v3ak velmi citlivi na pripadnd manipulaciu. Zaujimaju
sa 0 nové veci, vedia naclvat argumentom, zvazuju pomer medzi kladmi a zapormi,
dokdazu teda akceptovat aj negativa, ak su vyvazené nie¢im inym. Efektivne je aser-
tivne spravanie, vecnost, pravdivost a otvorenost.

Uvedena typoldgia je naozaj len orientacna, navyse ziadny ¢lovek nepredstavu-
je len jeden vyhraneny typ. VSetci mame v sebe vlastnosti vsetkych spominanych
typov, len niektoré za urcitych okolnosti prevladaju. Napriklad niekto dominantny
a presadzujuci sa v pracovnom kolektive, sa prirodzene podriaduje v partii priatelov
alebo v uzkom rodinnom kruhu. Komunikacia je totiz ako sme uz uviedli vzdy in-
teraktivna a teda zavisla od mnozstva r6znych faktorov.
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6 ZAVER

EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Zaverom len zhrnieme podstatu efektivnej komunikacie. Komunikacie, ktora
vedie k porozumeniu a spolo¢nému dosahovaniu cielov. Pre podporu rovnakého
vnimania informacie vietkymi komunikujicimi sa vyjadrujeme strucne, vystiZzne,
konkrétne a k veci. Cielene sa prostrednictvom aktivneho nacuvania snazime po-
chopit partnera v komunikacii, udrziavame o¢ny kontakt, vnimame a kontrolujeme
vlastné neverbalne prejavy. Overujeme si vlastné i partnerovo pochopenie parafra-
zovanim a sumarizaciou povedaného. Takouto komunikaciou mame moznost eli-
minovat mnozstvo komunika¢nych Sumov a poruch a tym dosahovat efektivnejsie
vlastné ciele.
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EFEKTIVNA KOMUNIKACIA

Témy na vedenie zaverecnej diskusie

1.

2.

Identifikacia bariér efektivnej komunikacie v jednotke.

Identifikacia moznosti a optimalnych postupov pre odstranenie bariér efek-
tivnej komunikacie.

Empirické poznatky prislusnikov jednotky o uc¢inkoch konstruktivnej a de-
Struktivnej kritiky.

Uvedomenie si vlastnej neverbalnej komunikacie.



20 rokov Ozbrojenych sil Slovenskej republiky

Na zabezpecenie obrany SR bola diia 1. januara 1993 na zaklade za-
kona Narodnej Rady SR €. 3/1993 Z. z. vytvorena Armada SR (ziakon bol
™ schvaleny NR SR 16. decembra 1992). V zdkone bola Armada SR pova-
B Zovana za atribit Statnej moci nového aktéra na medzinarodnej scéne.
' '*';:' I_ Jej uloha bola v zakone formulovana nasledovne: ,,... branit’ slobodu, ne-
; zavislost’, suverenitu, izemnu celistvost’ Slovenskej republiky a pomahat’
pri odstrafiovani nasledkov Zivelnych pohréom a katastrof ohrozujicich
Zivoty alebo majetok vo vel’kom rozsahu“. Armada SR plnila aj ulohy

v ramci mierovych sil OSN, vojenskych misii a inych medzinarodnych

organizacii.
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