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Planovani

Domluva na terminu, mistu, o cem to bude, delce rozhovoru.
V pripade, ze rozhovor iniciuete vy - ujasnete cil, co se bude
resit a jaky vysledek oCekavate.

UrCete, kdo bude rozhovoru pritomen a proc, jaka bude jeho
funkce (kdo to bude fridit, kdo bude zapisovat, kdo bude varit
kafe, pujde otevrit dvere atd.)

Sjednané udaje dodrzet — zajistit informaci o zmeéne.

Prijdte pred zaCatkem a pfipravte prostredi:

o Zajistit si technicky vhodnou a volnou mistnost.

o Bezpecné prostredi — piti, kapesnicky, dostatek mista pro
vsechny, vhodné prostorové usporadani.

o Cedulka nerusit.

Zakladem k uspésnému prubéhu rozhovoru je jeho dukladna
pripraval



Naladéni schuzky a vymezeni vnéjsich podminek

Zacnéte vcas

Lehka konverzacni vyména (date si néco na piti,
nasla jste to dobre, poCasi, jaky byl den ve skole ...)

Predstavte sebe a svou roli
Domluvte, jak budete respondenta oslovovat
Video

Seznamte respondenta s tématem (nestrasit!!©),
cilem a délkou setkani — staci strucne

Okomentujte schéma rozhovoru, pokud ho budete
pouzivat (mit ho na stole), poznamky

Moznost doptani se ... forma ja-sdeleni,
legitimizace



Orientace v situaci: zjistovani a zpresnovani
informaci

Zjistéte co nejvice o chovani nebo o situaci, které jsou
predmetem rozhovoru.

Lideé odlisne vnimaiji to, co se stalo, co je pravda a co pravda
neni, co je podstatné a co ne.

Ugelem tohoto kroku tedy neni hledat pravdu, ale vzajemné si
sdelit svoje vnimani situace, tzn. jak situaci vidi ucitel, jak
situaci vidi zak (ja-sdéleni).

Cilem tohoto kroku je ziskat maximum informaci dulezitych
pro porozumeni situaci.

Je tfeba dusledné rozliSovat mezi fakty a interpretacemi Ci
nalepkami.

Na zaver této faze je tfeba formulovat, co konkrétné budeme
resit - zakazka.

V tomto kroku uzivame neutralniho jazyka.



Priklady otazek

Jaka mate oCekavani od nasi schuzky? O cem bychom
meli mluvit?

Kdo si jeSte vSimnul, ze néco neni v poradku?

Kdy se to projevuje, kdy ne?

Kdo na problemové chovani reaguje nejvice, kdo
nejméené? Komu vadi, komu ne?

Jak si vysvétlujes, ze k tomu doslo?

Co se zmenilo, kdyz to zaCalo?

Jaké dusledky to pro tebe ma?

Kdo si toho poprvé vSimnul?

Jak tu situaci vidis ty?

Co pro vyfeSeni dané situace muzeme spolec¢né udélat?

Co uz jste vyzkouseli? Co uz jsi udélala pro to, aby se to
zmenilo?



Jak formulovat zakazku?

Muzeme pouzit otazku: ,Mozna, zes prisel s
nejakym konkretnim ocekavanim. Ted bychom o
ném mohli mluvit. Co bys potreboval, aby se béhem
naseho rozhovoru vyresilo?”

Nabizet moznosti na zaklade toho, co uz z
rozhovoru vime a co se domnivame, ze by mohla byt
zakazka - formulujeme hypotetické zakazky a
nechame si je potvrdit nebo vyvratit.

Muzeme vyuzit pfeznaCkovani.
Pojmenovat zakazku i tehdy, kdyz mame pocit, ze |ji
klient v prubéhu rozhovoru vyslovil (vzdy zopakovat).

Shrnujici formulace — zopakujeme, shrneme,
nechame si potvrdit.



Stanoveni cila spoluprace

V ¢em bude zména pro klienta vyhodna?

Porozumeni potfrebam casto zmeéni pohled na problem a
posili ochotu hledat reseni.

Postupné odhalujte zajmy, motivy, hodnoty, potreby.

V tomto kroku presouvame pozornost z minulosti do
budoucnosti.

Klient bude vice motivovany spolupracovat, kdyz bude
vedet, v cem je pro neho zména vyhodna: napr. neztratit své
renomé v kolektivu, nechce zklamat babicku, ...

Pozor na vnéjsi motivaci!



Jak formulovat cil?

Pfi formulovani cilu dodrzujte pét pravidel tzv. SMART cila, které maji byt:
1. specifické, tj. cil by mél byt jasné, konkrétné a srozumitelné formulovan

2. méritelné, tj. mélo by byt specifikovano, podle ¢eho pozname, ze se cil
dafi realizovat a jasné stanoveno, jak budeme kontrolovat prubéh plnéni
dohodnutého planu

3. ambicioézni, {j. cil pfedstavuje vyzvu, pfinese zménu, ale zaroven je
dosazitelny

4. realistické, tj. mame prostredky a zdroje cil realizovat a dosahnout
pozadovane vysledky

5. terminované, {j. je stanoveno od kdy do kdy bude cil plnén



Hledani feseni

Cilem tohoto kroku je hledat vhodna reseni.

Podnécuijte klienta k tvuréimu, kooperativnhimu
pristupu a udrzujte proces zamereny na
budoucnost.

Metodou brainstormingu predlozte co nejvice
moznych rfeseni.

Klady a zapory kazdého navrhu zhodnotte az po
skonc€eni brainstormingu. Hodnoceni navrhu v
prubéhu brainstormingu vede k zastaveni tvurdi
atmosfery.

Vysledkem této faze je soupis reseni.



Konstruovani moznosti

Jak Casto se problém neobjevil? Jak se to
podarilo?

Co byste chteli ponechat a co zmeénit?

Otazky na zazrak:

o Co by se stalo, kdyby se to zménilo? Kdo by byl nejvic
prekvapen?

o Kdyby se to zménilo, co by pristi den bylo jinak?

Jak by vas ostatni monhli podporit?

Jak ostatni poznaji, ze problém uz je pryc? Jak to
poznam ja? Jak to poznas ty?



Dohoda reseni

V této fazi stanovujeme kriteria pro hodnoceni.

K vytvoreni planu pouzijte ten navrh, ktery mel
nejvice plusu.

Plan musi byt specificky a konkrétni, tzn. kdy

presne zacne, kdy bude hodnocena jeho
efektivita.

Reseni musi byt jednoznagné a srozumitelné,
konkretni, meritelne, Casove omezene a
prakticky uskutecnitelné.



Krok 7 - Shrnuti a ukonceni

rozhovoru

Rekapitulace setkani:
o Na ¢em jsme se domluvili?
o Které reSeni jsme zvolili?

o S Cim se pro ted rozchazime a nad Cim se pristé
setkame”?

o Oceneéni
Jasne instrukce do priste:

o Konkréetni domluva kde a kdy se potkame.

o Kdo koho bude kontaktovat a za jak dlouho, zpUsob,
jak se budeme kontaktovat.



Nasledné setkani

Co se zmenilo od posledniho setkani?

Pokud plan nefungoval, naleznete nove
reseni opakovanim vySe uvedenych kroku.

| to, ze se plan nedarilo plnit, ma svou
pozitivni stranku - vite, jak to nejde a ceho
se priste vyvarovat.

Mate novou moznost pokusit se spolecne
hledat duvody selhani planu a zadit
spolecne znovu.



Technika vedeni rozhovoru

Vedeni rozhovoru urCitym smérem.
Pouzivat techniky aktivniho naslouchani.
Pozitivni pfeznaCkovani.

Minulé copingové strategie — Jak jste to resil? Co vam pomohlo? Jak se vam
to podarilo vyresit?

Ujisténi — neni vasi vinou, ze jste se dostal do této situace, nekdy se stava

Pomlky — chvile ticha jako dulezita soucast rozhovoru, nebyt netrpélivy.
Legitimizace

Kdyz klient place Cekat a davat klientovi prostor (tady se miuze plakat,
pozdéji nabidnout kapesniky, détsky plac je volanim o pomoc).

Strach a uzkost — poradce by mél sedét vstricne, stabilne a otevrene.
Nabizet bezpeci, dat najevo, ze se klient muze vzdalit z mistnosti.

Hnév — nefixovat pohledem, mohlo by ho to vyprovokovat.

Pri praci s emocemi pouzivame zrcadleni, uzemneni — viastni télesna
stabilita a obnova ohniska klientovy pozornosti.



Prabézny ukol

Zpracujte anotaci rozhovoru, ktery planujete
realizovat v ramci zaverecného ukolu.
Anotace bude zahrnovat:

o typ rozhovoru

a cil rozhovoru

o ramcova struktura rozhovoru

o Rozsah pul az jedna normostrana

Vlozte do patku do odevzdavarny



