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podminky pro ziskani
Zzapoctu
® 1. DOCHAZKA

® toleruji jednu absenci z libovolnych
duvodu, tato absence ale musi byt
nahrazena

® zadani nahrady si vyzadate e-mailem
nejpozdeji do 1 tydne od nahrazované
absence; nahradni prace bude
tematicky | Casove adekvatni rozsahu

nahrazovane hodiny.




podminky pro ziskani
Zzapoctu
2. aktivni prace v seminari — vstupy do

diskuse, otazky, prezentace nazoru a
zkusenosti...

3. plneni a odevzdavani Ci prezentace
domacich ukolu

4. napsani zapoctoveho testu
(5 otevrenych otazek)




cil predmetu

Na konci kurzu bude student schopen:

® porozumet a vysvetlit zakladni principy a
zdroje problému v mezilidské komunikaci,
komunikaci ovlivhéne stresem a predsudky,
komunikacnimi Sumy atp.

® pouzit teoreticke poznatky pri chapani,
iInterpretaci a reseni vlastnich osobnich i
pracovnich i konfliktd ve svém okoli

® pouzit sveé znalosti pri prevenci patologickych
komunikacnich taktik (manipulace,
komunikacni fauly atp.) vedoucich ke vzniku
konfliktnich situaci



cil predmetu

® Naucit se premyslet o konfliktu jako o
situaci, ktera ma své priciny, prubéh a
nasledky, a vSechny tyto slozky muzeme
jako ucCastnik konfliktu ovlivnit.




zakladni temata

® Komunikace, teorie komunikace

® Zdrava komunikace, paticka
komunikace, komunikace pod vlivem
stresu

® Konflikt, typy konfliktu, cyklus konfliktu,
strategie prace s konfliktem.

® Reseni konfliktu, prevence konfliktu.




Konflikt

STRET dvou protichtidnych TENDENCI




Konflikt doprovazi

® Emoce
® Stres
® Strategie reseni — utek, utok
® Fyzicke projevy emoci

® Komunikace

® (re)definice vztahu

® Vyusteni, reseni




Priciny konfliktu

1. zjevné — duvody a zaminky
2. skryte — procC?

® Nedodrzeni pravidel, dohod
® Nenaplnené ocekavani
® Neuspokojene potreby
® Neznalost, nedorozumeni
® Nazorovy nesoulad

® Hajeni pozice, statusu, moc




komunikacni pozice (ego stavy)

® RODIC
® DOSPELY

® DITE

Erich Berne — transakcni analyza



Priklad krizové transakce

Osoba 1 Osoba 2

dopinkova
transakce

Ny

Krizova
transakce




OK stavy

Ja jsem OK. Ty jsi OK.
Ja jsem OK. Ty nejsi OK.
Ja nejsem OK. Ty jsi OK.

Ja nejsem OK. Ty nejsi OK.




1. domaci ukol

Co nejpodrobneji popiste nejaky konflikt ze
skolniho prostredi.

1. pricina — zjevna x skryta

2. postoje zucastnenych

3. prubéh — komunikace, emoce
4. zakonceni - reseni




ZAJEM

® Kazda strana sporu v nem ma nejaky
ZAJEM = cil, stav, kterého chce
dosahnout

® Tento ZAJEM neni vzdy plné
uvedomovany

® Cestou ke konstruktivnimu reseni
konfliktu je zvedomeni zajmu, a z ne;
vyplyvajici VYJEDNAVACI STRATEGIE




PROSTOR PRO
VYJEDNAVANI

® Na opacéné strané ZAJMU je hranice, za
niz nechci jit — reseni, ktere je pro mne
neprijatelné, nevyhodne, neprimerené

@ | tuto hranici je dobré si zvedomit,
abychom se za ni pri vyjednavanim
nedostali.

® Mezi zajmem a touto hranici je muj
VYJEDNAVACI PROSTOR

® Pro nektere konflikty je dobre znat |
vyjednavaci prostor protistran




ozdeleni podle toho, co vyjednavajici povazuje
za Kriterium uspéchu.

VYJEDNAVACI STYLY




KOMPETITIVNI
VYJEDNAVANI

vyhra, vlastni vitezstvi =

soupereni formou diskuse; strany taktizuji,
aby byl vysledny kompromis co nejblize
jejich vlastnim zajmum; kompetitivni
vyjednavani stavi ucastniky proti sobe —
cim vic jeden ziska, tim vic druhy ztrati




KOOPERATIVNI
VYJEDNAVANI

vztahy, oboustranna spokojenost =

pochopeni, ze zisku se da dosahnout
nejen na ukor druhe strany, snaha o
uspokojeni zajmu obou stran; zavisi na

invenci a dobré vuli jednajicich, je
potreba odkryt zajmy; dohoda byva
velmi stabilni, obé strany citi
spoluzodpovednost za jeji uskutecneni




PRINCIPIALNI
VYJEDNAVANI

pravda, objektivni spravedinost =

Zamereni se na vecnou podstatu
problemu, koncentrace na vyreseni
cisteho problemu bez taktizovani,
emochi zateze, ulpivani na detailech;
vyjednavani vedené argumenty a stale
se vracejici k veci (Co to konkrétne
znamena? Jak Jsi k tomu dosel? Jsou

nejake jiné moznosti?)




NESTABILNI STYLY

® VIRTUALNI VYJEDNAVANI = ,tanecky*,
které nevedou k zadnemu vysledku;
neschopnost Ci zamer neprivest spor ke
konci; vypada to, ze se neco resi, ale
nedochazi k posunu

® DESTRUKTIVNI jednani = snaha o ztraty
na obou stranach; casto kdyz jedna strana
vyrazne posili

® OBETAVE jednani = altruismus preferujici

zisk druhe strany; je potreba rozpoznat

Za nim je




Domaci ukol 2

Pisemne odpovezte na nasledujici otazky:

1. Kterymi kroky se da predchazet
nékterym konfliktim se zaky?

2. Za jakych podminek, v jaké situaci je
moudre (lepsi Ci efektivni) kazensky
prestupek zaka zamerne prehlednout?

3. Co se Vam pfi predchazeni konfliktim
se zaky Ci pri jejich reseni osvedcilo?

Prosim o co nejvetsi konkrétn




