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UvoD

UvoD

Tato kniha pivodné vznikla jako podkladovy material pro lidi v manazer-
skych pozicich.

Pfi jejim druhém vydani se nam (autorce i vydavatelstvi) jevilo jako
vhodnéjsi zaméfit ji na prevenci a feSeni konfliktd ve vétsi Sifi, a hlavné
zacilit na razné cilové skupiny tak, aby vznikl prakticky pouzitelny navod
pro ¢tenare jakéhokoliv véku, pohlavi i pracovni pozice, pro zivot pracovni
i osobni.

Jadro knihy tvofi kapitoly o konfliktu, zvladani manipulace, komunikaci
ve vypjatych okamZicich a pfiklady feSeni naro€nych situaci, které jsou
také nejrozsahlejsi.

Uvodni kapitola o osobnosti a konfliktu pfedstavuje teoretické zaramo-
vani jadra knihy.

V kapitole zavére€né — o osobnich zdrojich a péci o né — jde o zamysle-
ni nad zplsoby a moznostmi zmény osobniho rezimu a zvyklosti ¢lovéka
a nad dopadem téchto zmén.

Rada vynikajicich knih uvadi rozmanité funkéni strategie FeSeni narog-
nych situaci. Malokdy se ale zabyvaiji i slovni & formulaéni strankou vhod-
nych reakci. Proto vénuji v kapitolach 4, 5 a 6 hodné pozornosti vyjadfo-
vani, formulacim, vhodnym a méné vhodnym slovim. Vzdyt je to nékdy
pravé slovo nebo vyrok, které jednani zablokuje, nebo naopak pomuze
rozpustit ledy

.Heuréka!“ volal kdysi Archimedes. Heurékovnik této knihy chce upo-
zornit na véci dulezité, které ¢lovék nékde v hloubi duse vi, ale ¢asto je
zapomina. Nebo podceni. Treba spusti ,aha-efekt* ve vasi mysli. Mozna
pomuze dobrému napadu.

Doufam, Ze se vam uvedené historky a pfibéhy budou hodit a snad i li-
bit. A pokud vam ob¢&as vyloudi na tvafi usméy, je to prima. Konflikt ma
Casto i zdbavné stranky!

Vazeni ¢tendfi, preji vam mnoho Uspésnych konfliktd!

Vstupte!






1. KAPITOLA

1. OSOBNOST A KONFLIKT

Znate-li nepfitele a znate-li sebe, nemusite se obavat vysledki sta bitev.
Znate-li sebe, avSak neznate nepritele, pak na kazdé jedno vitézstvi pfipadne
Jjedna prohra. Neznéate-li ani sebe, ani nepritele, pak podlehnete v kazdé bitveé.
Sun-C’, ¢insky general

Obsah kapitoly:

» Osobnost a jeji rysy
» Percepcni klice

» Osobnostni typologie
» Konflikt jako proces
» Prevence konfliktu

OSOBNOST A JEJI RYSY

Osobnost = relativné trvalé usporadani biologickych, psychologickych
a socialnich charakteristik do jedine¢ného celku.

Tolik psychologicky pohled na véc.

V rdmci osobnostni jedine€nosti se pak projevuji i rozdilné rysy — na-
priklad:

* introverze — extroverze;

« stabilita — labilita;

» dominance (vedeni) — submise (podfizenost);
« afiliace — hostilita;

+ sebed(ivéra — sebepodcerovani;

» sebeovladani — nedostatek sebeovladani.

Reakci ¢lovéka na urcitou situaci dale vyrazné ovliviuje jeho temperament
a charakter. Temperamentové vlastnosti se projevi ve zplsobu reagova-
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1. KAPITOLA OSOBNOST A KONFLIKT

ni zejména v emotivné vypjatych situacich. ProtoZe jsou determinovany
biologicky, tak jestlize jste cholerik, budete cholericky reagovat ve dvaceti
letech jako v sedmdesati — rozdil je jenom v reakénim Case.

Projev charakteru se tyka pfedevsim situaci, které maji moraini kolorit.
Clovék pomoci nich vyjadfuje svij vztah k Zivotu, lidem a okolnostem.
Ma pfimy vztah k hodnotdm, které kazdy konkrétni jedinec vyznava. Tedy
pokud je pro vas dulezita dochvilnost jako projev spolehlivosti, budete ji
nepochybné od svého okoli vyZzadovat.

V kostce se da Fici, ze kazdy manazer si vybira své podfizené pod vli-
vem svého charakteru a temperamentu a zaroven pod vlivem ,charakteru
a temperamentu® své firmy (vize, hodnoty, firemni kultura).

Zajimavé shrnuti Jifiho Plaminka v knize Vedeni lidi, tymua a firem (Pra-
ha, Grada 2002) fika, Ze se manaZer pfi personalnim vybéru ma zamy-
slet, jakého Clovéka skute¢né potfebuje z hlediska Zadoucich vlastnosti,
schopnosti a postoj.

vlastnosti

schopnosti postoje

Obr. 1.1 Tii uhly pohledu na osobnost

Jako vlastnosti definuje autor neménné nebo malo promeénlivé rysy osob-
nosti — napfiklad temperament nebo osobni tempo.

Schopnosti pfedstavuji znalosti + dovednosti, teoretickou a praktickou
stranku.

Postoje sluéuji to, ¢emu véfite, s tim, co si o vécech myslite, hodnoty
a nazory.

Pojdte se kratce zamyslet nad testem osobnosti nazvanym podle jeho
autora pana Hanse Jiirgena Eysencka.
Uvédomte si nebo pifimo zakreslete, kde se nyni vidite.
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OSOBNOST A KONFLIKT 1. KAPITOLA

stabilita

introverze ambivalence extroverze

melancholik

labilita

Obr. 1.2 Eysenckuv kfiz

Je vyrazny rozdil mezi pfistupem ke konfliktu u extroverta (verbalizace
neboli ,pojdte si to probrat!“) a introverta (stazeni se neboli ,dejte mi ¢as
si véci promyslet!”).

Ambivalenti byvaji uspé&Snymi komunikatory — dokazou vyjit jak s by-
tostnym extrovertem, tak se silnym introvertem.

Je tfeba hlidat soulad vnimani sebe sama (jak se vidite) a role, kterou
zastavate navenek (co se od vas oCekava).

Proc?

Protoze &im blize k sobé jsou pozice a role, tim vice je ¢lovék sam se-
bou, je pfirozeny a opravdovy. A takovému ¢&lovéku druzi véfi a ceni si ho.

Dnesdni doba je extrovertovana.

Neboli je jednodussi pro lidi se sklonem od ambivalence k extroverzi.
Prezentace, konkurzy, vyjednavani, prodej, vedeni porad, u€eni lidi — to
vSe jim jde o néco lehceji.

Na druhé strané introverti se vice zaméfuji na duchovni kvality Zivota.
Na planovani a vnitfni prozitek. Na analyzu a definovani rizik.

e 3



1. KAPITOLA OSOBNOST A KONFLIKT

Je dobré umét vychazet s lidmi obou hrani¢nich charakteristik. Citlivé
vnimat, Ze kazda ma jiné potfeby, a pfistupovat k nim velmi diferencované.

Existuji cesty, kterymi se ubira nas pohled na druhého ¢&lovéka, predsta-
va o0 ném, nazor, ktery si utvafime. Pfedstavuji jakasi ,rozliSovadla“, diky
kterym se orientujeme.

Nejbéznéjsi rozliSovadla:

» vzhled, oble&eni, typ Clovéka;

* neverbalni signaly;

 pfedchozi informace;

 pravdépodobnost;

* podobnost Clovéka nam i nékomu jinému;
» mySlenkové stereotypy;

» zkuSenosti;

» odhad toho, co je ,obvyklé*;

+ osobni preference posuzovatele;

+ aktudlni nalada.

Percepéni klice pomahaji nalézt cestu k druhému ¢&lovéku, ale jsou znaé-
né nejisté. Jinak fe€eno — nespoléhejte na né pfili§! Dobry Ihaf nebo ma-
nipulator s nimi bude pracovat.

Pfi posuzovani druhého je nejlepsi pfistupovat k nému jako k ,bilé des-
ce“ — dat mu prilezitost, aby se projevil, a teprve pak délat zavéry. Coz
plati zejména tehdy, jestlize danou osobu znate malo nebo viibec.

Hlavni Gvaha by se ale méla tykat vaSich postoju a zajmG a postojl
a zajmul druhé strany.

Postoje = ustni nebo pisemné vnéjsi projevy ¢lovéka.
Zajmy = skute¢né motivy a hnaci sily ¢lovéka.
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