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Zvladanie konfliktov a vyjednavanie

Neexistuje problém, ktory by v sebe neskryval dar.

Konflikty su suéastou Zivota. Je potrebné ich riesit, nie sa im
vyhybat.

Ciel' workshopu

Osvojit si  zruCnosti rieSenia konfliktov. Rozpoznat kontraproduktivne spravanie
a manipuldaciu a ubranit sa jej. Vyjednat ¢o najlepsie podmienky.

Témy workshopu

e Kontraproduktivne spravanie

e Transakcnad analyza

o Coje konflikt a ako vznika

e Pozi¢né pristupy k rieseniu konfliktov, stratégie

¢ Vyjednavanie, hladanie priestoru zhody

e Manipuldcia a manipulatori, obrana proti manipulacii

e Zvladanie emacii a stresu v konflikte

e Extrémne negociacie (vysledok spoluprace US Army a Harward University prenesené

do praxe)
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Transakcna analyza

Zlozky osobnosti
Konstitucia — telesna stavba

Temperament — emocné prezivanie a reagovanie (antické typy platia aj teraz, typ je zavisly
na tvorbe transmiterov v mozgu — serotonin, dopamin, noradrenalin, acetylcholin)

Charakter — spravanie v zatazovych situaciach, je dany vychovou
Schopnosti (1Q, EQ, parcidlne schopnosti)
Zameranost osobnosti — Struktura zaujmov, hodnét, Zivotnych postojov

Struktura osobnosti — typoldgia (antika, Jung, Insights)

Freud
Superego — ovplyvnené vychovou
Ego — prejavujuce sa
Id — zodpovedné za instinkty (sex) a agresiu
Eric Berne
Popisal tri stavy ega v kazdom z nas.
e Dospely
e Rodi¢ (opatrujuci alebo trestajuci)
e Dieta (prirodzené a poslusné alebo neposlusné)

Stav nasho ega interaguje s okolim, nie so sebou. Kazdé ego mdze vykonat transakciu
s kazdym egom iného ¢loveka.

Interakcie ega medzi sebou
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Analyza scenara

Zdroje a vychodiska

Na zaklade nasich interakcii dochddza v komunikacii k 4 zakladnym Zivotnym poziciam

(podla T. Harissa):

jasom OK - ty si OK
janiesomOK - ty si OK
jasom OK - ty nie si OK
ja nie som OK - ty nie si OK

Pri poslednom vychodisku situacie dochadza k pesimizmu a rezigndcii.

Ked vychadzame z tohto modelu, m6zZu nastat 4 situacie pri obchodnom jednani a dohode.
vyhra : vyhra

vyhra : prehra

prehra : vyhra

prehra : prehra

Davajme si pozor, aby komunikovali dospeli v nas. Dospejeme k potrebnej dohode.

Aj dohoda o tom, Ze sme sa dnes nedohodli, je situdcia vyhra : vyhra. Mdme otvorené
dvere na nasledujuce jednanie.
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Konflikty

Konflikt je vyznamnou sucastou vnimanej reality. Je prejavom dynamického priebehu
véetkého diania a neustalej zmeny. Uspech v akejkolvek oblasti ludského usilia, sikromnej ¢i
pracovnej, Casto zavisi prave od schopnosti rozoznat, spravne interpretovat a nasledne
vyriesit konflikt.

Tak ako v kazdom fudskom spolocenstve, aj v pracovhom procese a obchodnom jednani
ma konflikt svoje miesto. Potrebujeme ho vediet rozoznat a vyriesit. Konflikt vznika ako
vysledok nedorozumenia medzi ludmi, ktoré je spOsobené rozporom v ich ndzoroch,
potrebach a prioritach.

Intrapersondlny konflikt — je vnimany jednotlivcom.

Interpersondliny konflikt — je konflikt medzi dvoma jednotlivcami.

Intraskupinovy konflikt — je konflikt v ramci jednej skupiny, ale tieZz medzi jednotlivymi
skupinami.

Definicia 1

Konflikt je udalost, spoloensky proces, v ktorom sa jednotlivec alebo skupina snazi o
dosiahnutie vlastnych cielov (uspokojenie potrieb, realizaciu zdujmov) eliminovanim,
znicenim alebo podriadenim si iného jednotlivca alebo skupiny, snaZiacich sa o dosiahnutie
podobnych alebo identickych cielov. Konflikt medzi skupinami moze vzniknat aj vtedy, ked'
sa tieto skupiny snazia o dosiahnutie réznych cielov, ale k ich realizacii chcu pouzit tie isté
prostriedky. Pri konflikte existuje vidy vedomie o protivnikovi, jasna definicia situdacie, v
ktorej je protivnik definovany prave rozdielmi v snahach a ciefoch.

Definicia 2

Konflikt je stretnutie dvoch alebo viacerych protikladnych, do urcitej miery vylucujucich sa
snazeni, ndzorov, tendencii, postojov, zaujmov atd. Priebeh tohto dynamického procesu
zavisi od ucastnikov konfliktu, ich temperamentu. jeho spracovania, atd. Vyskumy v oblasti
vedenia a riadenia dokazuju, Ze rieSenie konfliktov vyZzaduje 20 - 21 % z celkového casu
riadiacich pracovnikov (Rue, 1990).
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Druhy konfliktov vSeobecne
Vypovedad o Urovni jeho uvedomenia a vplyve na spravanie:

Latentny konflikt je taky, ktory existuje, ale nie je poznany. Jeho Uroven je nevedoma alebo
podvedoma. Spravanie je uréované obrannymi mechanizmami ako vytesnenie, potlacanie,
odcinenie.

Pocitovany konflikt uz vyvoldva vnutorné napdtie, zvysenu podrazdenost, ale konflikt stéle
nie je otvoreny, nevedie k prezentacii navonok. Spravanie sa preto tazsie koriguje.

Poznany konflikt. Zakladné priciny su zndme jednému alebo obom ucastnikom konfliktu.
Spravanie nemusi viest k vyhroteniu konfliktu, Ucastnici dokazu korigovat vzajomné prejavy
voci sebe.

2Zviddany konflikt. U¢astnici ho riesia niektorym zo sposobov, ako konfrontacia, kooperacia,
Ustup, vyhnutie sa, kompromis. Spésob zvladania moze viest:

a) k novému konfliktu

b) k vyrieSeniu konfliktu.

Urovne konfliktu

1. Podrazdenost: problémy nie st vyrazné, dokazete ich ignorovat.

2. Mrzutost: problémy vyvoldvaju rasticu mrzutost, za¢ina narastat stres a zvycajne tazkosti
narastaju. ESte dokazeme vyjadrit logicky svoje namietky.

3. Hnev: problémy vyvolavaju silny pocit nespravodlivosti, urazenosti a nepriatelstva.
Namietky zac¢iname vyjadrovat emociondlne.

4. Nasilie: zucastneni su presvedceni o spravnosti svojho stanoviska. Prichadza pomsta
a odplata, obe strany chcu vyhrat za kazdu cenu a chcu protivnika rozdrvit. Namietky sa
vyjadruju fyzicky, pretoze slovnd argumentacia je neucinna. Emociondlna expanzia. V tejto
faze su ludia schopni akéhokolvek neuvazeného cinu.
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Tri stratégie rieSenia konfliktov

e Uplatnenie moci: vitazi najsilnejsia strana. Sila = pravo. Jedna strana vitazi, druhd
prehrava, konflikt zostava, pretoZe porazend strana pocituje negativne emdcie.
»,Mdam pravdu aty nie.” Ked su obe strany rovnako silné, konflikt sa prehlbuje
a prehravaju obe strany.

e Uplatnenie prav: rozhoduje sa podla prava, kultdrnych a socidlnych zvyklosti. Dohoda
sa dosiahnut da, ale konflikt nemusi byt vyrieSeny. Ak situdcia pretrvava, zvycajne sa
dohodne zmierovacie jednanie.

e Uplatnenie zadujmov oboch stran: ak suU obe strany na sebe zavislé, je v zaujme
zUcCastnenych, aby sa konflikt vyrieSil k obojstranne spokojnosti. Strany uznaju
obojstranné dlhodobé zaujmy. Obe strany nieco ziskaju, o je zarukou nielen rieSenia,
ale aj vyriesenia konfliktu. Ked' konflikt vyriesia, mdZe nadalej ucinne spolupracovat.

Oblast zhody

Konflikt méZzeme zmiernit, ak najdeme obojstranni oblast zhody. V konflikte existuju dve
krajné polohy toho, ¢o je mozné a ¢o je dostupné.

Obe strany si musia urcit, ¢o by chceli a s ¢im sa zmieria.

Oblast zhody sa nachadza medzi tym, ¢o strany chcd a s ¢im sa zmiernia. Akékolvek rieSenie
nachadzajuce sa v oblasti zhody prinesie vitazstvo obom stranam, pretoze obe strany
zostavaju v medziach toho, ¢o je pre ne prijatelné. Je to najlepsSie vyrieSenie konfliktu
pomocou stratégie spoluprace.
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Zvladanie interpersonalnych konfliktov

Pristup k rieseniu konfliktu je individualny, kazdy reaguje svojim ,osved¢enym” spésobom.
Sposoby zvladania konfliktov je moZné charakterizovat v zavislosti od velkosti viastného
zdujmu a zdujmu u inych o rieSenie konfliktu.

Viastmy

miahf weliy

welky

Ustup | Kooperacia

Iny<h 1 Kompromis

e -

Vyhnutiesa | Konfrontacia
. {(Sutazenie)
maly

Riesenie konfliktu

KedZe konflikt tvori sucast takmer kazdého diania, nie je mozné a vlastne ani nutné, ho
celkom eliminovat. Nasa uloha spociva v hladani efektivneho riesenia konfliktu.

Existuje niekolko stratégii, ako reagovat na konflikt. OdliSuju sa aj podla pozicie pristupu,
miery asertivity, ¢i kooperacie:

- presadenie sa (konfrontacia)— presadenie svojich ndrokov na ukor druhej strany s
vyuZitim pozicie moci alebo autority

- vyhnutie sa — odloZenie rieSenie problému a jeho ignoracia

- prisposobenie sa (Ustup) - vzdanie sa vlastnych narokov v prospech druhej strany

- spolupraca (kooperacia) - rieSenie konfliktu spolupracou a spolo¢nou snahou najst
objektivne najvyhodnejsie rieSenie

- kompromis - obojstranné vykonanie série Ustupkov. Strany tu vSak neberu ohlad na
najlepSie mozné rieSenie. No v kontexte ekonomickych sulvislosti a priorit sa
kompromis javi ako nevhodna metdda (prehra : prehra)
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Pristup k rieSeniu konfliktov

e Konfrontdcia sleduje vlastné zaujmy a ciele, bez reSpektovania zaujmov druhej strany.
VyuZiva sa dominantné postavenie, pravomoc, moznost kontrolovat zdroje, ktoré druha
strana potrebuje k svojej ¢innosti. Rovinou konfliktu je moc a sila. Prostriedkom je
formdlna autorita, manipulacia, intrigy, ignorovanie poziadaviek druhej strany. Dosledky -
pocit nepriatelstva, tuzba po odplate na strane druhého.

* Kooperdcia. Snaha kazdého uU&astnika riesit problém a suéasne re$pektovat nazory
druhej strany. Berie sa ohlad na zaujmy druhych, hladaju sa vzdjomne vyhodné rieSenia.
Rovina konfliktu je v uspokojeni oboch stran (win : win).

e Vyhybanie sa. Podceriuje sa viastny zdujem aj zdujem druhej strany. Vychodiskom je
predpoklad, Ze akykolvek konflikt je skodlivy. Trvalé vyhybania sa vedie k zvysenej
frustrdcii a uvolneny priestor pradvomoci méZe vyplnit inymi. Vysledkom je eSte vdcsie
napdtie a nedorozumenie.

e Ustup. Vlastné zaujmy sa nezohladfiuju, maximalne sa vychddza v Ustrety druhej strane.
Dava to podklad pre spolupracu, ale za cenu obetovania vlastnych zaujmov. Ciefom je
klud a pokoj. Trvalejsie pouZivanie tohto postupu méze viest k utvoreniu bludného kruhu.
NerieSenie situdacie umoZiuje zneuZivanie druhou stranou, ¢o dalej znizuje
sebahodnotenie. Vacsia pochybnost o sebe je predpokladom dalsieho zneuzivania.

e Kompromis. U&astnici sa vzdaju €asti svojich zaujmov v prospech dohody. Pri kone¢nom
rieSeni nie je vitaz ani porazeny. DIhodobo uplatiovany kompromis moze viest z jednej Ci
druhej strany k ,precerfiovaniu“ hodnoty svojej obete a ,podceneniu” hodnoty obete
druhého. Nerealistické poziadavky su odrazom tohto pocity. Kompromis za kaZdu cenu
smeruje k neredlnemu rieseniu.

Uvedené pristupy nie su jednoznacne dobré ¢i zIé. PouZitie je zavislé od situacnych faktorov,
¢o vyzaduje dynamicky pristup k rieSeniu konfliktov. V prehlade su uvedené situacie, kedy je
mozné jednotlivé pristupy pouZit.

Konfrontdcia:
¢ ak je potrebné rychle a rozhodné riesenie
e pri presadeni nepopuldrneho opatrenia
¢ ak je Uplnd istota o spravnosti rieSenia (viac informacii, SirSi kontext atd’)
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e ak by sa iny pristup vykladal ako vlastna slabost (vyhraneny, odborny pristup je
nedelitelnd ¢ast kompetencie)

Spoluprdca:

e ak su zaujmy zainteresovanych stran citlivé, délezité a nie je moZnost kompromisu.
Je nutné hladat integrujuce riesenie.

e ak sa chceme nieco dozvediet, ziskat, osvojit a pod.

e ak je mozné zosuladit nahlady z r6znych perspektiv

e ak je mozné ziskat a zapojit kazdého ucastnika pre podporu konecného riesenia

e umoziuje analyzovat pocity, nalady, ktoré viedli k naruseniu vztahov.

Vyhybanie sa:

Ustup:

e ak ide o malickosti v konflikte, doleZitejsie su iné zaleZitosti

e ak nie je Ziadna Sanca uspokojit svoje zaujmy

e ak su straty z potenciondlneho ,rozhadania“ ucastnikov vacSie ako prinos
konecného riesenia konfliktu

e ak je potrebné nechat ukludnit vasne a ziskat odstup

e ak konflikt moze byt vyrieseny niekym inym

¢ ak je konflikt margindlny, ,nie pravy“, zastupujuci iny konflikt.

¢ ak ¢lovek zjavne nie je v prave resp. nema pravdu

e pokial je zaujem vypocut si nazor inych, resp. ist v intenciach ,,mudrejsi ustupi”

¢ ak predmet konfliktu je podstatne vyznamnejsi pre inych neZ pre vas, uspokojenie
inych udrzuje vztahy a spolupracu

e buduje sa kredit pre buducnost

¢ ak je dolezitejsia harmodnia a udrzane stability

* minimalizovanie strat, ak su Sance nerovnovazne a prehrava sa

¢ ak chceme aby sa podriadeni poucili z chyb

Kompromis:

¢ ak ciele a zaujmy su délezité, ale nie natolko, aby sa uplatnenim asertivity narusili
vztahy

¢ ak su oponenti priblizne rovnako silni a maju snahu presadit vzadjomne sa vylucujuice
ciele

¢ dosiahnutie do¢asného kludu v komplikovanych zaleZitostiach

¢ ako prostriedok Ustupu, ak konfrontacia ani spoluprdca nie je funkéna.
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Postup pri rieseni konfliktov

Je moZné uplatnit klasicky, standardny postup rieSenia problému:
¢ identifikacia a definovanie problému - konflikt
¢ hladanie stratégii moznych rieseni
¢ vyhodnotenie Uspesnosti jednotlivych rieSeni
¢ rozhodnutie o vzajomne prijatelnom rieseni konfliktu
e implementacia - realizacia rozhodnutia
e verifikacia vysledkov rieSenia - vyhodnotenie
« ak vysledok nespliia o¢akévanie, prejst body a zistit, kde doslo k chybe.

Vytvdranie podmienok riesenia:

Formulovat svoje poziadavky. Prvotne sa sustredit na to, ¢o je spolo¢né, co spdja, kde sa da
dohodnut. Veci formulovat pozitivne. Zdoraznit vyhody riesenia, ¢o je potrebné urobit preto
to, aby sa rieSenie dosiahlo. Menej sa venovat tomu, preco by to neslo.

1. Vytvorit priazniva klimu pre spolo¢né rie$enie problémov:

Dat najavo skutoény zdujem. Snazit sa vcitit do pocitov, postojov druhej strany. Venovat
pozornost emdciam oponenta. Ak je to potrebné, nechat ho ,vybublat” skér, nez sa
zareaguje (bude skor nacuvat).

-----

nasmeruju na vecné, nie emocionalne, konkrétne, nie vSeobecné, popisné, nie
hodnotiace vyjadrenia. Cas od ¢asu zhrnat vlastnymi slovami to, ¢o bolo prave vypocuté,
overit si, ¢i s tym druhad strana suhlasi.

2. Ustretovo ale aj racionalne komunikovat:

e Uznat konflikt, jeho zdvaznost. Nebagatelizovat konflikt a nepopierat jeho existenciu.
Nezosmiestiovat ani nekarhat uéastnikov.

e Vyslat signal o ochote zvdZit zmenu stanoviska ak sa budu akceptovat fakty, zdsady, ale
aj pocity, ktoré druhad strana povedala.

e ,Opraty” diskusie drzat v rukach, aby sa zamerala na problémy, nie na osoby.

e Ak je potrebné, zapojit dalSich ucastnikov do riesenia. Davat priame a cielené otazky
konkrétnym ludom.
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3. Dohodnit sa na rie$eni podla principu win : win

e Skamat mozné riesenia, aby sa odhalili skuto¢né zdujmy zainteresovanych. Snazit sa
zistit, ¢o je za argumentmi a poZiadavkami druhej strany.

e Opriet sa o to, ¢o spdja obe strany v cieloch, hodnotdch a zdsaddch. Vyuzivat spolocné
body ako odrazovy mostik k tvorbe dalsich variant rieSenia. ZdrZat sa vynasania sudov a
hodnoteni.

e Navrhovat win : win riesenia (obe strany vitazia)

e Dohodnut sa na rieSeni a overit, ¢i prijaté riesSenie podporuje a chdpe rovnako aj druhd
strana, vyjasnit si Ulohy, dohodnut terminy.

Asertivne riesenie konfliktov vedie ku

e sebapresadeniu

e spolupraci

e rozvoju a posilneniu dovery a tym k pocitu spolupatri¢nosti a priatelstva
e uspokojeniu potrieb zauc¢astnenych.

Pri asertivnom spravani sa majme na mysli aj verbdlnu a neverbalnu stranku komunikacie.
MozZeme sa spravat asertivne a hovorit presvedcivo, no ked nasa neverbalna komunikacia
nebude v sulade s tym, ¢o hovorime, budeme p6sobit nedprimne. Malokto nam uveri.
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Manipuldcia a obrana proti nej

Manipulativne techniky sa naucime uz v detstve, pretoze vtedy je to pre nas spdsob ziskania
pozornosti a energie.

James Redfield opisuje nasledovné modely drdm spravania sa:

Pozorovatel ;
Vypytujuci sa

Vypytujuci sa

Pozorovatel

Zastrasovatel

Zastrasovatel

Zastrasovatel’

e Pozornost ziskava formou agresivity, vyhrazok — “toto a toto sa stane, ak...” strach,
¢o sa stane, ak... v buducnosti

e Neocakavané vybuchy hnevu (ziskavanie pozornosti)

e Stred pozornosti

e \/yvolava v ostatnych strach

e Egocentrik, autorativny, bezohladny, sarkasticky, stale hovoriaci.

e Je agresivny a AKTIVNY
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Obet:

n u

Vyvolava pocit viny — “pozri aky som slaby...”, “pozri ako mi ubliZujes....”

Privolava pozornost ustaranym pohladom, pomalym odpovedanim na otazky a
opakuje neustale dramy

Nevie povedat nie
Ospravedlfuje sa, brani sa, vysvetluje
Posluhuje ludom a potom je nespokojny

Dovoluje ludom, aby ho zneuZivali, spoluexistuje s ludmi, poskytuje im laskavosti a
potom sa neciti dostato¢ne oceneny

V zasade nechce veci riesit
Jeho najcastejSou odpovedou je ...dno, ale...

Je PASIVNY

Vypytujuci sa:

Neohrozuje nikoho fyzicky

Oslabuje volu neustdlou kritikou, sleduje fudi, aby na nich nachadzal chyby
Spochybriuje motivaciu, ¢innost

Hl'ada zlo vo vSetkom, ¢o robia ini

On kritizuje a my reagujeme na to tym, Ze sa snazime ospravedInovat a dodavame im
tym energiu.

Je AKTIVNY

Pozorovatel’

Ma sebapochybnosti, obavy
Sprava sa rezervovane alebo mlci
Ak mléi, nikto mu ,,neodsava” energiu a nevnucuje volu

Veri, Zze ak vyzera tajomne a utiahnuto, ostatni sa ho budu snazit pochopit
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e (Casto Zije osamelo
e Je nedostupny, neochotny spolupracovat

e Za svoj problém povaZuje nedostatok nie¢oho, napriklad penazi, fyzickej krasy, lasky,
sebadcty, “keby som mal......”

e je PASIVNY

Zabrdnenie manipuldcii spociva v pomenovani danej dramy (modelu)
spravania.

Zastrasovatel

Mam pocit, Ze ma chcete zastrasit.

Obet:

Zda sa mi, Ze ma robite zodpovednym za to, ¢o nie je v poriadku vo vasom Zivote.
Mozno to nie je vas umysel, ale mam pocit, Ze sa snazite na mna zvalit vinu.
Vypytujuci sa:

Mam vas celkom rad, ale ked som s vami, mam pocit, Ze som kritizovany.

Je tu eSte nieCo okrem tejto zalezitosti, o vam robi starosti?

Pozorovatel:

Mdam pocit, Ze sa mi stdle snazite uniknut. Citite sa dobre? Ste v poriadku?
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Vyjednavanie - priprava

e Jasna formulacia toho, ¢o chceme dosiahnut: umoini nam mat ciel pred ocami,
l[ahsie tvorit navrhy a ponuky

e Znizuje strach z toho, Ze vyjedname nieco, ¢o nas bude nakoniec mrziet a budeme to
pokladat za prehru a neuspech.

e Priestor vyjednavania: uréenie si limitov — pripustného minima a maxima (priestoru
pre dohodu). Nadhodnotenie alebo podhodnotenie ponuky je vyjednavanie mimo
priestoru dohody ohrani¢eného maximom a minimom.

Prvé ponuky
Strany navzdjom o sebe nevedia, aky je ich vyjedndvaci priestor, maju len svoje dohady o
superovych hraniciach a moznostiach.

Spbésoby prvej ponuky

e ponuknut svoje maximum, nadhodnotit svoju ponuku (vyvold stiperenie)

e ponuknut nie¢o medzi svojim minimom a maximom (priestor pre vyjedndvanie)

e ponuknut Ustretovo to, ¢o si myslime, Ze chce pocut druha strana nezavisle od nasich
zaujmov a pozicii (rychla dohoda — ak neohrozuje nase zaujmy je to vyhoda).

Taktika — Ustupky

o prilis velké ustupky — ak robime prilis velké kroky, ddvame tym najavo nielen to, Ze sa

chceme dohodndt a sme ustretovi a velkorysy, ale aj to, Ze mame eSte velky
vyjednavaci priestor a mame z ¢oho ustupovat.

e primerané Ustupky — ak robime ,akurat” velké kroky, sme ustretovi a zaroven si
ponechdvame vyjedndvaci priestor na mozné ustupky.

e Ziadne Ustupky alebo odskoky — prili§ malé uUstupky budia v druhej strane dojem
neustretovosti a zvySuje to napatie vo vyjednavani. To isté plati aj pre Ziadne Ustupky.

Neustupovanie zo svojich pozicii alebo dokonca zviiéSovanie poZiadaviek méze viest k
zastaveniu vyjedndvania a zhorseniu konfliktu.
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5 klacovych postojov pri vyjednavani

1. Kladte otvorené pozitivne otazky
2. Aktivne pocuvajte a rozvedte pozitivne stranky
3. Rieste namietky efektivne a s empatiou

e budte dokonale pripraveni

e prijmite ndmietku a pochopte jej dévod

e odvolajte sa spatne na pozitivne stranky

e odhalujte pozitiva v negativnom

4. ,Urobte zdruhého krala!“ — zaujimajte sa otoho druhého, dajte mu priestor na
vyrozpravanie, budujete doveru, hovorte o svojom obchodnom partnerovi

5. VyuZivajte silu ticha
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Extrémne negociacie

Na zdklade spolupriace US Army (vojaci v Iraku) a Harward University vznikli 3 pravidla
extrémnych vyjedndvacich technik.

1. Vytvorte si presny obraz.

ANO: komunikujte, pytajte sa, zistite si vietky dostupné informdcie, porozumejte situdcii.
NIE: predstavy a predpoklady, vlastné scenare.

2. Spolupracujte a otvorte sa.

ANO: Pytajte sa: Co je pre teba najddleZitejsie?
NIE: kritika, otazky: Co je (bude) pre teba zIé (najhorsie)?

3. Bud'te autenticki a uveritel'ni, aby kupili vasu myslienku.

ANO: Gprimnost, otdzky: Co ty mdzes pre to urobit?
NIE: vyhrazky, vety: Ak to neurobis, tak...

Techniky
1. Bud Uprimny.
2. Vybuduj si doveru u ludi.
3. Nepodplacaj.
4. ResSpektuj a riad spdsobom, ktory je druhému prijemny.
5. Zameraj sa na proces.

Odporucania

1. Nekonaj bez ohladu na to, ako bude tvoje rozhodnutie a aktivity prijimané.
2. Netla¢ na ludi.

3. Nechod' do otvoreného boja.
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Mgr. Eva Martinovicova

Pracujem ako konzultantka, lektorka a koucka v spolo¢nosti EdWell s.r.0., ktord som zalozila
s poslanim poskytovat klientom moZnost objavit vlastny potencial a najst samého seba v
réznych oblastiach Zivota — profesijnej aj sukromne;.

Mam dlhorocné skusenosti s vedenim fudi, timov a projektov. Pri praci vyuZivam nielen
teoretické, ale predovSetkym praktické skdsenosti, ktoré som nadobudla Studiom,
vzdeldvanim a praxou v biznise.

Osobny rozvoj, nacvik komunikacnych technik a predovsetkym koucingovy proces moze byt
pre niektorych klientov narocny. Preto na priprave a realizacii tréningov spolupracujeme s
profesiondlnym psycholégom. Niektoré tréningy pripravujeme a vedieme s externymi
lektormi, ktori su expertmi v danych oblastiach. Teoretickd aj praktickda cast je preto
obohatena nielen znalostou psycholdgie, ale aj dlhoroénymi skusenostami spoluprace s
[ud'mi v Uspesnych timoch. Vdaka tomu sa na tréningoch a v koucingovom procese zvycajne
dokaZeme dostat do hibky v pomerne kratkom ¢ase a nasi klienti dosahuju vdaka tomu
vysledky rychlejsie. To ich motivuje dosahovat Uspech trvale.

V oblasti kou€ingu mam ukoncené kontinualne vzdelavanie certifikované International Coach
Federation (ICF) — Integrativny koucing zaloZeny na polaritach. Som ¢lenkou International
Coach Federation (Medzindarodna federacia koucov) a Slovenskej asociacie koucov (SAKO).

Absolvovala som dvojrocny vycvik Integrativha praca s motivaciou azmenou
v komplexnych systémoch, ktory je akreditovany Slovenskou komorou psycholégov
a Ministerstvom Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu SR.

Vypracoval:
Mgr. Eva Martinovicova

+421 903 553 300

martinovicova@edwell.sk

EdWell s.r.o.

Komarnicka 48, 821 02 Bratislava

EdWell s.r.o. zapisana v Obchodnom registri Okresného sudu Bratislava I., oddiel Sro,

vlozka ¢ 62145/B so sidlom Komarnicka 48, 821 02 Bratislava
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