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NAROCNE
ROZHOVORY

1. POMENUJTE PROBLEMOVU OBLAST

Poskytnite dovody stretnutia, nech je jasné, preco ste ho iniciovali a ¢o je cielom.

2. OVERTE MIERU SEBAPOZNANIA

Dobre poculvajte a ak mate problém so skakanim do reci, radsej si robte poznamky —
tak si zachytite vSetky dolezZité myslienky.

3. REAGUJTE NA TO, CO STE POCULI

Nehodnotte! Skor poskytnite svoje vhlady, ako ste vy danu vec prezivali.
Nikdy nekritizujte povahu ¢loveka — vzdy len spravanie.

4. ARGUMENTUIJTE Z VASEJ PERSPEKTIVY

V pripade, Ze druha strana na vec pozera odlisSne ako vy, argumentujte zo svojej
perspektivy, ako to vnimate. Ako rozmyslate vy sami. Nehadajte sa! Kazdy ma pravo
na svoj nazor.

5. OVERTE POCHOPENIE

V tejto faze davajte aktivne otazky na overenie pochopenia: ,Rozumies tomu, ako to
myslim?“ ,Chapes, preco je to dolezité?" ,Rozumies, preco sa tym zaoberam?“ a
ostante ticho!

6. DOHODNITE SA, CO SA MUSI ZMENIT
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MOTIVACNY
ROZHOVOR

1. ZHROMAZDITE INFORMACIE O SPRAVANI
A VYKONE DANEHO PRACOVNIKA.

Snazte sa veci drzat v spravnej perspektive. Zvazujte, ¢o mohlo prispiet k strate
motivacie.

2. ZAZNAMENAJTE SI VSETKO, €O STE
U DANEHO PRACOVNIKA V POSLEDNE)
DOBE ZAREGISTROVALI.

Sustredte sa na fakty, informacie a na detaily.

3. NEMAJTE PRILIS FIXNE NAZORY.
NEMUSITE VEDIET VSETKO.

Stanovte si len hypotézy, premyslajte nad moZznymi dovodmi z viacerych stran.
A nezabudnite, Ze hypotézy su len Vase domnienky, ktoré si potrebujete overit.
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MOTIVACNY
ROZHOVOR

CIELE MOTIVACNEHO ROZHOVORU

| Zistit, ¢o sa deje.
| Poskytnut emodénu podporu.
| Podporit druhu stranu hladat riesenie.

| Vas ciel je zaistit zlepsenie, nie sa rypat v sukromi pracovnika.

KRITERIA USPECHU MOTIVACNEHO
ROZHOVORU

| Zistili ste skutoc¢né priciny poklesu motivacie?
| Sprostredkovali ste pracovnikovi Vase obavy a Vas zaujem pracovnika podporit?
| Uvedomil si pracovnik, ze je to problém? Vyjadril zaujem ho riesit?

| Mate pocit, ze rozhovorom sa Vas pracovny vztah posilnil?
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VYTYKACI
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ZNAKY NEDOSTATOCNEHO VYKONU

| Nedostatoény vykon z pohladu kvality, kvantity, nakladov, terminov.
| Vyhyba sa zodpovednosti.

|  Demoralizuje tim.

| Spolupraca s nim je tazka.

|  Bez dozoru a pripomienkovania polavi.

PRIPRAVA NA VYTYKACI ROZHOVOR

| Zozbierajte viaceré dékazy a majte prichystanu aj preukaznu dokumentaciu.
| Zabezpeclte si priestor, kde vas nikto nebude vyrusovat.

| Majte jasne formulované myslienky, ¢o chcete pracovnikovi komunikovat.

| Premyslite si, ¢o mbze nastat, ak k zmene nedojde.

| Naladte sa vSak pozitivne a verte, ze to p6jde hladko.
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TIPY A ODPORUCANIA

|V uvode jasne vymedzte tému rozhovoru.

| Dajte moznost vyjadrit sa pracovnikovi.

| Premyslajte nad korenovou pric¢inou nedostato¢ného vykonu.
| Mikromanazment je na mieste, ale je to docasné riesenie.

| Komunikujete, ze z vasej strany je to nadstandardna podpora.

| Ak sa vykon pracovnika nezlepsi — konzultujte s HR pravne postupy
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PREPUSTACI
ROZHOVOR

PRIPRAVA NA ROZHOVOR

Stretnutie by malo prebiehat v pritomnosti HR.
Budte sustredeny.

Budte jasny, stru¢ny a slusny.

Budte pozorny.

Umoznite zamestnancovi reagovat.

Majte pripravené dokumenty tykajlce sa vypovede.

Vysvetlite sicasny proces a poziadajte o vratenie zvereného majetku.

TIPY A ODPORUCANIA

Nezacnite prilis neformalne a nezamotajte sa v Uvode.
Nesnazte sa odpovedat na otazku: ,Preco prave ja?*".
Nehovorte im, ze viete ako sa citia.

Nehovorte, ze nesuhlasite s rozhodnutim.

Nepustite sa do hodnotenia pracovného vykonu.
Urcite neminimalizujte dolezitost ich prace.

NesnaZzte sa to strhnut na seba a svoje pocity.

Nesnazte sa chlacholit, ¢ inak utedovat.
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SHRNUTIE
P.O0.K.O.J.

P - PRIPRAVA

Bez dobrej pripravy to nedate. Potrebujete si zhromazdit fakty a emocne sa
zneutralizovat — inak moZete byt predpojati az zaujaty.

O - OBJEKTIVNOST

Overte si fakty z viacerych zdrojov a hlavne si overte vlastné domnienky. Aj to, ako
ste pracovnikovi odkomunikovali o¢akavania — ¢i nahodou nevznikla naro¢na situacia
aj vasim pric¢inenim. Tym, Ze ste boli malo aktivny pri definovani nejakych pravidiel a
predpokladali ste, Zze ludia vedia, ¢o maju robit a ako to maju robit.

K - KONKRETNOST

Pri argumentacii potrebujete byt konkrétny. Tym, Ze sa vyhnete zovSeobecneniu,
pomozete pracovnikovi pochopit v ¢om je problém a ¢o konkrétne potrebuje zmenit.

O - ODVAHA

Na vsetky narocné rozhovory potrebujete odvahu. Chce to guraz konfrontovat ludi a
riskovat ich hnev, smutok, ¢i iné negativne pocity, ktoré su s tym casto spojené.

) - JASNOST

Potrebujete vniest jasnost do Vasich ocakavani. Aj z pohladu toho aké pravidla
existuju, aj z pohladu toho ako vnimate pozadovany stav. Vizualizujte to ludom, aby
lepsie pochopili vas zamer a pohnutky, ktoré v tom mate. Popisujte idealny stav,
ktory chcete aby sa stal skutocnostou. Vytvorte viziu, ktora je atraktivna pre obe
strany — ziskate si ich tak pre zmenu.
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