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TYPY KOMUNIKACNICH STRUKTUR




TYPY KOMUNIKACNICH STRUKTUR

=  Nékolik zpUsobU prostorového usporadani
komunikujicich lidi

= Nejcastéjsi vyuziti prostoru pri vzajemné komunikace
lidi pfi béznych akcich (nebo i trvalé usporadani lidi v
prostoru v podnicich, institucich, pri poradach,
jednanich atd.)

= Vlas = Pllmésic
= Kulaty stdl = Porada

= Hvézda = TypT

= Pyramida = Podkova

= Celni usporadani




UKOLGC. 1

Napiste, k c¢emu je dana komunikacni struktura vhodna

Napiste vyhody a nevyhody komunikacnich struktur - vlas, kulaty stul a hvézda, pyramida



VLAS

= Typicka centralisticka a autoritativni komunikacéni struktura
= Ridici osoba je na pozici &. 1 - podava informaci (napf. prikaz) dvojce atd.
=V linii pak postupuje rizeni

= Typické pro funkcionalistickou strukturu - plnéni prikazu je o¢ekavano bez
domluvy (napf. ,silové” zamérené organizace jako armada, policie apod.)

+ Pro ridici osobu jasné definovany smér predavani

. _ — Z principu nemoznost vedeni dialogu, diskuse
informaci



KULATY STUL A HVEZDA

= Typickeé pro liberalni, demokraticky a tymovy styl fizeni

= Znakem je otevienost k ndzorlim ostatnich (také k diskusi), tvorba
kolektivniho nazoru

= Vedeni nesedi v zadném pomysiném ,komunikacnim cele”, je jednim z
diskutujicich

+ VSichni komunikujici maji ,k sobé stejné blizko“
— Vyjdeme-li z jejiho urceni a naznacenych vyhod, pak
+ Struktura nabizi otevreny prostor k rovhocenné tedy 7adné

komunikaci vSech zu¢astnénych



PYRAMIDA

= Je dalSim rozSirenim a ¢lenénim struktury typu vias

VvV Ao

= Typicka pro autoritativni styl fizeni, prevod prikazl smérem na nizsi jednotky

+ Podobné jako u typu vias — Podobné jako u typu vias



CELNI USPORADANI

= Typické pro skolni prostorovou komunikaci

= Casto se vyuziva také pfi pracovnich akcich, poradach, konferencich,
briefingu, slavnosti apod.




PULMESIC

= Na univerzitach, Skolach (plvodné v zapadni Evropé, nyni jiz u nas)
= Modernéjsi komunikacni usporadani

= Lépe vyuzit komunikacni prostor vSech zucastnénych, prednasejici si
udrzuje kontakt se vSemi posluchaci (ma o kazdém prehled a ke kazdému
cca stejnou komunikacni vzdalenost)

= \lyZaduje usporadat timto zplsobem lavice, sedadla, v pfipadé slozitéjsiho
vybaveni na to pamatovat jiz pfi architektonické koncepci predmétnych
prostor




PORADA, TYP T, PODKOVA

= Typické vyuzitim kombinace mezi centralistickou
podobou (vedouci v ¢ele stolu, nékdy na
vyjimecném misté, ¢asto v roli moderatora) a
podobami umoznujicimi vést diskusi (odpovida
tomu i vzdalenost)

=  Podkova - blize k pllmésici (je vychodiskem pro
toto moderni komunikacni usporadani)




UKOL C. 2

= Prectéte si text a zodpovézte dotazy

= A) Doplnte chybéjici nakres a k nakresum nazev komunikacni struktury. Doplnte také priklad
vhodnosti pouziti.

= B) Jakou vhodnou komunikacni strukturu byste zvolili pro nasledujici pracovni tymy. Zapiste nazev
komunikacni struktury a vystizné zdivodnéte vhodnost volby.



UKOLC. 3

= Prectéte si text na pracovnim listu



RUZNE TYPY LIDI A JAK JE VEST




ROZDiLY V CHOVANI

= Na kazdého pusobi jedine¢na kombinace vlivl, osobnostni vyvoj jedince je slozity - nelze vyuzivat stereotypy a
zkreslovat tak chovani lidi

= Pristup a chovani jsou vysledkem rady faktorl - dédicné, naucené v rodiné a détstvi, osvojené v pribéhu vzdélavani
a zameéstnani

= Schopnosti, vlastnosti, temperament, viastnosti osobnosti, potfeby a postoje



SCHOPNOSTI

= Udava z velké ¢asti uspésnost/neuspesnost na pracovisti

v v

= Inteligence, osobni tempo - vrozené, stézi zménime jejich Groven

= Inteligence - predpoklad pro Uspésné resSeni problému a racionalni pristup k praci, zvladani slozitych Ukoll snaze a efektivnéji nez

vav o

= Osobnitempo - dano typem nervové soustavy, projevuje se rychlosti, s niz lidé vykonavaji praci
= Prilis vysoké - spojeno s mensi pozornosti k chybam

= PriliS pomalé - potize se zvladanim termin(, s pohotovou reakci na nenadale situace (napf. za volantem), pfip. s udrZzenim vnuceného tempa;
setrvavaji v praci déle nez ostatni, selhavaji v nenadalych krizovych situacich nebo se snizuje kvalita prace

= Mohou se stat zakladem pro rozvoj dalSich, specifictéjSich osobnich kvalit - napf. znalosti, dovednosti



ZNALOSTI

= Teoretické poznatky - osvojujeme rlznymi formami vzdélavani
= Uroven odbornosti je podloZena pfedevsim rozsahem a hloubkou znalosti

= Uspésnilidé - vedle Gzce zamé&fenych znalosti z konkrétniho oboru maji dilezité priifezové znalosti z fady dalSich
oboru, které jim davaji prehled

= Jednostranné zaméreni lidé - omezeni Uzkou odbornosti, potize s pochopenim komplexnich problému, s tymovou
praci a s komunikaci s laiky (nerozumi jim)



DOVEDNOSTI

= Schopnost praktického provadéni urcité aktivity
= Ziskavany vycvikem nebo realnym vykonavanim ¢innosti

= Napf. komunikac¢ni dovednosti (naslouchani, kladeni otazek, vyjednavani, presvédcovani...) umozni Uspésné zvladani mnoha profesi
zejm. v oblasti obchodu (ale i zlepSi mezilidské vztahy v osobnim Zivoté)

= Nizka droven - neschopnost prosadit své zaméry, ovlivnit spolupracovniky, vytvaret dobré ovzdusi v rodiné
= Napf. dovednost efektivniho fizeni ¢asu - Uspé€Sné organizovat praci vlastni i ostatnich
= Nedostatek - chaotické jednani, nestihani, nezvladani Gkold, plytvani lidmi i prostredky

= Napf. vést lidi a motivovat je - predpokladem efektivniho fizeni



ZKUSENOSTI

= UcCeni ze svého okoli (rodina, pracovisté)
= Prijimani zvyklosti domaciho prostredi stejné jako organizacni kultury svého zaméstnani

= UCi se postupy, jak resit problémy, jak mohou byt rizna reSeni Uspésna



VLASTNOSTI

= Relativné staly zpusob jednani v riznych situacich

= Neékteré jsou vrozené (projev temperamentu), jiné naucené (zejm. v pribéhu détstvi a dospivani)

= Vrozené - impulzivnost, podrazdéné a prudké reagovani na negativni projev ostatnich vychazi z temperamentu a z vlastnosti nervové

soustavy

= Zvidavost, peclivost, vstricnost jsou vice dany vlivem prostredi
= Problémy z pracovniho hlediska mohou zpusobit napr.

= Nedbalost, nezodpovédnost, liknavost, vahavost, unahlenost, agresivita, ustrasenost ¢i netolerantnost



MOTIVY

= Urcuji intenzitu a smér lidského jednani
= Lidé, preferujici socialni motivy - vytvareji na pracovisti prijemné klima, ale nékdy se méné soustredi na vykon

=  Ambicidézni lidé motivovani zejm. postavenim - chtéji dosahnout mimoradnych vysledku, ale mohou ztratit smysl pro
primérenost prostredki k dosazeni svych cilt (intrikuji ¢i podlézaji nadfizenym)

= Clovék motivovany jistotou - stabilni a spolehlivy vykon, vyhybé se vSak riziku a samostatnému rozhodovani



POSTOJE

= Vyjadruji nas vztah k riznym strankam reality
= Napf. orientace na zakaznika, orientace na vykon, loajalita vUci firmé...
= Nizky zajem o zakaznika - selhani firmy na trhu
= Nizka orientace na vykon - zhorSeni vysledku
= Preferovani vlastnich zajmud - neochota udélat cokoli navic, v pomlouvani zaméstnavatele na verejnosti nebo k prijimani GplatkU

= Na rozdil od ostatnich osobnich charakteristik se méni

= Nevhodna motivace, zména v pristupu nadrizeného nebo unavenost urcitou ¢innosti vede ke ztraté zajmu o
vysledky a ke snizeni vykonnosti



UROVEN SEBEDUVERY

= Vztah k sobé samému

= Casto vyplyva z rodinné situace a zpUsobu vychovy v détstvi

e NenFimEfand nAraky A malletals kit & Sactd arounduin e fanadnsis
= Projevuji nejistotu, obavy, nechavaji se zatlacovat ostatnimi do pozadi

= Prehnané vychvalovani - nadmérna sebedlvéra

= Bohorovni, jednaji arogantné, vyvolavaji u ostatnich negativni reakce



JAK S LIDMI KOMUNIKOVAT A JAK JE PRESVEDCOVAT

= B0. léta 20. stol.

= Ddraz na schopnost presvédcit druhého tlakem, prosadit se, branit svlj nazor a nenechat se manipulovat
= Pravidla asertivni komunikace, ktera uc¢i branit se manipulace ze strany lidi agresivni nebo panovitych

= 70. |léta 20. stol.

= Pozornost se obraci k naslouchani, respektovani ostatnich, vciténi se do jejich potreb a pocitt

vvvvvv
]

= 90. léta 20. stol.

= Definovany zasady versatilni komunikace - zdUraznuje odliSny pristup k riznym typtm lidi




RUZNE TAKTIKY PRO DOSAZENI ZMENY CHOVANi PRACOVNICH ClI
OSOBNICH PARTNERU

= Taktika harmonie v komunikaci

= Taktika prevzeti zpusobu argumentace
= Taktika protiargumentu

= Taktika natlaku

= Taktika obchodovani




TAKTIKA HARMONIE V KOMUNIKACI

= Dosahovani pocitl souznéni s komunika¢nimi partnery

= Versatilni pripodobnéni naseho stylu komunikace komunikacnimu stylu druhého ¢lovéka

= Napfr. partner mluvici pomalu - uspéjeme spise pomalym zpusobem reci

= Napr. partner aktivni a rychlé - fec se pokusime urychlit a neobtézovat zbyteCnymi podrobnostmi
= Napr. rozumove zalozeny Clovék - prijme fakta, logické argumenty

= Napf. emocné zaloZeny ¢lovék - potrpi si na respektovani svych citl



TAKTIKA PREVZETI ZPUSOBU ARGUMENTACE

= Prijeti systému uvazovani partnera
= Svou predstavu uvedeme do vztahu s jeho zpisobem mysSleni

= Napr. byrokrat - schopen akceptovat zménu, pokud ho presvédcime, ze je v souladu s nékterym platnym predpisem
= Napr. energeticky a prakticky driver - presvédcime ho ekonomickou efektivnosti a prakticky dosazitelnymi vysledky
= Napr. pratelsky typ - prfinos navrhu pro ostatni

= Asertivni komunikace - prinasi techniku dotazovani (pro zvladani agresivnich jedincu)

= Aniz bychom se proti Utoku néjak branili protiGtokem, klademe mu otazky a dozadujeme se dalSiho zpresnéni jeho kritiky (vyvola v ném
dojem ochoty spolupracovat, pfi odpovidani na otazky musi premyslet, ¢imz potlacuje hnév - nakonec muze byt pfiveden az ke
konstruktivni diskusi)



TAKTIKA PROTIARGUMENTU

= Dusledné oponovani nazoru partnera
= Jedna z taktik asertivniho jednani je tzv. pokazena gramofonova deska
= Znovu a znovu opakujeme svUj nazor (muzeme ménit slova) a neustoupime tak dlouho, dokud nedosahneme svého

= Napr. flegmatik, ktery bagatelizuje vyznam svych prohreskid - musime mu dusledné a vytrvale zdUraznovat jejich
dusledky a nebezpeci, které z toho plynou pro nas ostatni

= Napfr. ¢lovék s nizkou sebedlvérou (sam sebe podcenuje a kritizuje) - ¢asto by mél slySet chvalu svych kvalit a
zasluh



TAKTIKA NATLAKU

= Ponékud agresivni taktika - mlze prerust az k vydirani
= Obvykle tehdy, kdyz dojdou ostatni prostredky

= Napr. kolega si od nas néco neustale pujcuje, ale nevraci to - jednoho dne zamkneme skfinku a oznamime mu, ze
kli¢ dostane, az vrati vSechno, co si pujcil

=  Napr. dodavateli materialu, ktery se zda byt prilisS drahy, sdélime, ze uvazujeme o jiném dodavateli
= Napfr. nadrfizenému, ktery stupnuje své pozadavky, sdélime, Zze jsme nasli atraktivnéjsi zaméstnani

= Skoro vzdy zde musime pocitat s urCitym rizikem



TAKTIKA OBCHODOVANI

= Vzajemna vyména (néco za néco)
= Napfr. pomoc kolegovi s jazykovou bariérou ,neziStné“ a on nam zatim poskytuje pro nas dulezité informace

= Napr. kolegyné, ktera mé podpori v obtizné chvili na poradé, se muze na oplatku doCkat jiné prilezitosti zastani z mé
strany

= Napr. vedouci, ktery chce ziskat velmi kvalitniho pracovnika do tymu, musi pristoupit na nékteré z jeho
nestandardnich pozadavkd



NASTROJE OSOBNIHO ROZVOJE A MOTIVOVANI

(HLAVNE PRO RIDICi PRACOVNIKY)

= Podrizeni - problematické osobnosti, jejich slabé stranky snizuji efektivnost naseho rizeni ¢i Uroven mezilidskych
vztahl - moZnosti jejich osobniho rozvoje s cilem pozitivnim zpisobem usmérnit jejich praci a chovani
=  Moznosti a intervence, které mohou pouzit pro osobni rozvoj podfizenych:
= Vzdélavani a trénink
= Koucovani
= Stinovani (shadowing)
= Delegovani
= Tymova prace
= Zména pracovni napiné

= Premisténi



VZDELAVANI A TRENINK

= Obvykle se voli jako prvni reseni

= Rozvoj v oblasti informacnich technologii, jazykovych znalosti, specifickych odbornych dovednosti ¢i mékkych
dovednosti (komunikace, motivovani, rizeni ¢asu)

= Efekt je vzdy silné zavisly na kvalité kurzu, prijeti ze strany ucastnika a jeho odhodlani uvést do praxe to, co si osvojil



KOUCOVANI

= Mimoradné ucinné - postaveno na intenzivni praci jednotlivce s osobnim koucéem (nadrizeny, povéreny
spolupracovnik, profesionalni konzultant)

= MUze byt zaméreno na konkrétni individualni problémy v oblasti komunikace, manazerského rozhodovani nebo
organizace prace (trénink se zabyva vSeobecnymi problémy tykajici se celé skupiny)

= Je oproti tréninku znacné naro¢né z hlediska ¢asu i financi



STINOVANI (SHADOWING)

= Pro méné zkusené pracovniky
= Ziskavani praktickych zkuSenosti od zkuSenéjSich kolegu

= U&astnik sleduje jako stin veskeré aktivity svého ,vzoru“ (chodi s nimi na porady, obchodni jednani, spolupracuje na
pripravé projektd)

= Po kazdé akci - konzultace stinovaného a stinujiciho o pribéhu jednotlivych situaci a dlivodech zvolenych postup



DELEGOVANI

= Prenaseni celé agendy nebo konkrétniho procesu na podfizené

= Vedouci se zbavuje nékterych svych praci a uvolfiuje si ruce pro dulezitéjsi Cinnosti

= Podrizeny zkousSi zvladat praci, ktera presahuje jeho dosavadni odpovédnosti

= Je také testem schopnosti pracovnika zvladat narocnéjsi praci a zastavat odpovednéjsi postaveni

= Vhodné pro delegovani
= Operativni, opakované ¢innosti nebo takové, které rozvijeji jejich dosavadni schopnosti
= MudzZe mit podobu
= RozSifovani prace (job enlargement) - osvojovani novych, ale stejné naro¢nych tkoll (zvladani dalSich stanovist na lince u délnik()

= Obohacovani prace (job enrichment) - prijeti vySSi Grovné samostatnosti a odpovédnosti za stavajici praci (sekretarka se propracovava
na pozici asistentky a pozdéji k zastupovani Séfa)



TYMOVA PRACE

= Hlavné v prlarezovych (interdisciplinarnich, projektovych) tymech
= UCi ¢leny tymu chapat komplexni souvislosti a respektovat pohled lidi z riznych oddéleni
= Vedoucitymu - zkuSenosti s fizenim lidi, fizenim projektl nebo organizaci prace

® napr. specialista v oblasti vyvoje se nauci chapat lidi z vyroby, kvality nebo nakupu



ZMENA PRACOVNI NAPLNE

= MuUze souviset s potrebami organizacnich zmén nebo byt soucasti zaméru pridélit pracovnikovi praci, ktera lépe
vyhovuje jeho schopnostem a zaméreni

= Komunikativni ¢lovék samostatné pracujici na ekonomickych analyzach mize dostat na starosti jednani s jinymi
dtvary (zatimco analyticka prace je prevedena na jiného)



PREMISTENI

= Na jiné pracovni misto
= PovySeni do naro¢néjsi a odpovédnéjsi funkce
= Prevedeni do jiné oblasti na stejné urovni fizeni (z prodeje do nakupu)
= Zarazeni do nizSiho postaveni
= Duvod - zvySeni osobni motivace, rozSiteni oblasti praktického poznani nebo vyuZiti specifickych schopnosti
vhodnych pro urcity druh ¢innosti

= Napr. stavbyvedouci, pro kterého je obtizné fidit lidi a organizovat praci, mize byt premistén do konstrukce Ci
pripravy, kde vynikne jeho odbornost



ZMENA POSTOJU A MOTIVU - MOTIVACNiI NASTROJE

=  Pochvala
= Kritika

= Zadavani vhodnych UkolU




POCHVALA

= Kdyz splni pracovnik pozadované cile nebo dokaze néco mimoradného - pozitivni motivace
= Posiluje pozitivni chovani (aby ho délal i nadale)
= Pochvala by méla byt
= Konkrétni, osobné zamérena, spojena s rozhovorem a otazkami
= Vedouci pracovnici - ¢asto si neuvédomuiji jeji dulezitost
= Méli by vyhledavat prilezitosti k chvaleni

v 2 v

= Je zvlasté UcCinna, je-li provazena néjakou formou odmény - financéni benefit Ci pridéleni prestizni prace



KRITIKA

= Negativni motivace - nabada pracovnika, aby aktivitu neopakoval a provadél jinak
= Méla by byt
= Adresna, konkrétni, zamérena na vysledky prace ¢i chovani (ne na osobu), formulovana prijatelnym a distojnym ténem

= Nékdy byva doprovazena pro zdUraznéni - prostym pokaranim, snizenim prémii, pridélenim horsi prace, prefazenim
na jiné pracoviste, vytykacim dopisem, udélenim absence nebo uvolnénim z prace na zakladé paragrafu 55 ZP



ZADANiI VHODNYCH UKOLU

= Motivuje lidi ke zlepSeni a soucasné jim pfimo pomaha rozvijet jejich schopnosti vykonavanim novych, zatim
nevyzkousenych ¢innosti

= Ridi se urgitymi zasadami
= Jasné instrukce

= Postupné davkovani ¢asti Gkoll, aniz bychom pracovnika zahltili

= Konkrétni zpétna vazba na jeho Uspéchy Ci nelspéchy



TECHNIKY, KTERE POMOHOU PREKONAT PROBLEMY NAS
SAMOTNYCH

= 3 skupiny technik:
= Techniky fizeni Casu a organizace prace

= Podpofi nasi efektivitu a napomohou ujasnit priority, stanovit osobni cile, chytfe si zorganizovat svij ¢as
= Techniky rozhodovani

= Zkvalitni Groven rozhodovacich procest, podpofi, urychli nebo zpfesni nase kazdodenni rozhodovani mezi riznymi variantami feSeni problému

= Komunikacni dovednosti

= Rozvinou Uroven naslouchani, prezentovani, umozni prekonat trému, pomohou sebeprosazeni nebo naopak nauci respektovat nazory ostatnich




LEADING YOURSELF WELL - ANDY STANLEY

-

-
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STANOVENiI PROBLEMOVEHO TYPU

= R0Ozné typy problémovych lidi

= PremysSlejte sami nad sebou, projdéte jednotlivé polozky v tabulce a pridélte si body podle toho, co vas nejvice
vystihuje.

. . o . .. DO Cistdruha |
= Na konci body preneste do jiné tabulky, kde sectete radky
Stanovenf
= Hodnoty sectené ve sloupcich fikaji, nakolik jste vystizeni nékterym z uvedenych typu problémového typu

= 1 -5 bodl - minimalni podobnost

Dile se budeane wabyvar riznjmi eypy problémovsch lidi.
V této &isti se pokusime zafadic urdivého dosdka k piidutnému problémove:
\ i

= 6 -9bodld - ma k danému typu blizko R P

projic
Podle who, co dotyntho dovika neilépe vystihuje, mu piiddlice v pravé &sd
tabulky bady a venadite zaskrenutim pisluing pole.

= 10 - 12 bodU - ano, to jste vy




A ¢ e

PRACE DO PRISTi HODINY

= Vybér 2 typu lidi a zpracovani prezentace
= Charakteristika Cloveéka
= Jak se projevuje
= Silné stranky
= Obvyklé problémy
=  Mozné koreny problém
= Jak s nim komunikovat
= Jak jej motivovat a rozvijet

=  Co by mu mohlo pomoci?




PRACE DO PRIiSTi HODINY - ZADANI

Typ problémového ¢lovéka Jméno
Specialista
Nepostradatelny
Pratelsky

Plachy

Arogantni
Pohodovy

Intrikan

Impulzivni
Perfekcionista
Lehkomysliny
Nepruzny (byrokrat)
Fantasta (snilek)

Neschopny a snazivy

Typ problémového ¢lovéka
Schopny a narocny
Hochstapler

Stoupenec

Negativista

Rozhodny

Popleta

Vahavy

Podeziravy

Upovidany

Odpurce zmén (konzervativni)
Precitlivély

Pribuzny

Jméno



DOTAZY
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