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Nejdulezitéjsi rozhovor roku?
Ten, ktery stale odkladate.

Konec roku ma zvlastni schopnost.

Vytahuje na svétlo véci, které jsme poctivé celé mésice zasouvali pod koberec.
At uZ jde o pracovni vztahy, spolupraci, pretizeni, rodinu...

Najednou vic vidime, co nefunguje. A jesté vic citime, co nds uvnitt tlaci.

A pravé v tu chvili se objevi jeden konkrétni rozhovor.

Ten, o kterém vite, Ze byste ho méli vést.

A pfitom se mu vyhybate uz tak dlouho, Ze se z néj stalo malé domaci strasidlo.

MozZna ho mate i vy.



1. Jak poznat, Zze uz ho opravdu potrebujete vést
Mi klienti, podnikatelé a lidé pod tlakem, maji spolecné tfi signaly:

1) Opakujici se podrazdénost

Kdyz na nékoho reagujete ostreji, nez si situace zaslouzi, neni to o ném. Je to o nevyréeném
tématu.

2) Domnénky misto faktt
,On mé ignoruje.”

,Ona to urcité udélala schvalné.”
Takhle mluvime, kdyz jsme rozhovor uz davno méli vést... a ted Zijeme jen ve svych
predstavach.

3) Vyhybani se kontaktu

Nékomu se zacnete vyhybat. Zpravy piSete na posledni chvili, rozhovor planujete ,,az bude vic
Casu”.

To je Cervend kontrolka.

A tady si dovolim byt vas sparring partner:

Kdyz se né¢emu vyhybate déle nez dva tydny, neni to ndhoda. Je to informace.



2. Co se stane, kdyz to nerekneme

Nic dramatického.

A zaroven vsechno.

Napéti nenapadné roste.

Spoluprace se zpomaluje.

Tym reaguje podrazdénéji.

V rodiné se objevi tiché odstupy.

A vy v hlavé nosite néco, co se da vyresit za 10 minut. Kdybyste sebrali odvahu.
To nejdrazsi na konfliktu neni samotny konflikt.

Ale jeho odkladani.




3. Jak zacit, aby to hned nevybuchlo
MUj oblibeny postup, ktery u klient funguje opakované:

1) Zacnéte faktem

,U poslednich dvou projektl jsme si nerozuméli v ocekavani.”
(Zadné ,ty vidycky“ a ,ty nikdy“.)

2) Popiste dopad na vas

»Zpusobuje mi to zmatek a stres.”

3) Reknéte, co potiebujete do budoucna

,Pomohlo by mi, kdybychom si na za¢atku jasné nastavili postup.”

4) A pak micte a nechte druhého mluvit

To je Casto ta nejodvaznéjsi ¢ast rozhovoru.

Konstrukce je jednoducha. Vysledky prekvapivé hluboké.
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Pfibéh z praxe
Klientka, fikejme ji Magda, resila kolegu, ktery stale posouval terminy.

Byla presvédcend, Ze on to vi. A Ze kdyby mu to rekla, bude reagovat podrazdéné a spusti
se hadka.

Kdyz jsme rozhovor pripravily, udélala presné tfi kroky:

Fakt - Dopad - Potreba.

A stalo se néco necekaného:

Kolega o problému nemél ani tuseni. Byl presvédcéeny, Ze ji to nevadi.
Deset minut. Upfimny dialog.

A jasnd dohoda, ktera vyresila pllro¢ni frustraci.

Vétsina konfliktl existuje jen v hlavé.

Dokud nepromluvime.

Mini-checklist: jste ptripraveni ten rozhovor vést?
Zeptejte se sami sebe:

e Vim presné, co chci fict?

e Mluvim o dopadu na mé&, ne o viné?

e Vim, co chci, aby se zménilo?

Pokud mate dvé odpovédi ANO, jste pfipraveni.
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Zavérem
Prosinec nemusi byt jen mésic shonu.
MuzZe byt i mésicem uzavirani — klidné, vécné, lidsky.

A abych vdm to usnadnila, pfipravila jsem prosincovou sérii kratkych tipQ, jak otevfit rozhovor,
ktery odkladate.

V praci, doma, nebo sami se sebou.
Tésim se na vas u dalsich krok.
At vstup do nového roku neni o tize, ale o Ulevé.

S Usmévem,

Vase koucka Petra Plevova

NezUstavejte na misté — najdeme Vasi cestu: jasnad vize, strategie, klid.
Spoleéné otevieme nové moznosti a posuneme se vpred.

Jsem Vasim partakem pfi dosahovani cild a naplfiovani sna.

Kontaktujte mé na
koucink@agenturapoznani.cz,

tel.: 774 540 548



