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JAK VEST A MOTIVOVAT PEDAGOGY
Prezencni seminar

CiLE mODULU
e Douzvite se, jak efektivné komunikovat s kolegy, a vyzkousite si, jak spravné vyjednavat a
argumentovat
e Poznate, co je to tvardi vedeni
e Pochopite, proc je dllezité kolegy vést a motivovat, a dozvite se, jak na to
e Zlepsite si planovani ¢innosti a prace

1 EFEKTIVNi KOMUNIKACE

Zakladni druhy komunikacnich stylt

PFi prezentaci svého ndzoru je moZné pouZit Ctyfi zpUsoby chovani, ptficemz 3 ze 4 jsou opravdu
nevhodné. Jednim z dlleZitych cilG komunikace by méla byt snaha o dosaZzeni uspokojivého feseni
pro obé strany — tj. feSeni typu WIN —WIN. Je nutné se vyhnout extrémuim agresivniho, pasivniho a
manipulativniho chovani. Zapojte Ctvrty zplsob — asertivitu.

PASIVITA
, Ty jsi hodnotny ¢lovék, ja nestojim za nic.”

Pasivni ¢lovék ustupuje ostatnim; je nejisty; stale se omlouva; vyhybd se vyméné nazord; ma pocit,
Ze je druhymi vyuZivan (Casto také vyuzivan je). Chybi mu sebejistota v projevu; nedokaze se
prosadit; vyhyba se konfliktiim; stéle se omlouva; vcituje se do prani druhych. Hraje nékdy roli
,obétavého dobraka“, ktery stale se vSim napadné pomaha a muze tim byt i obtizny.

Pasivni chovani se vyznacuje bezradnosti vici pozadavkim druhych, nemluvenim o svych pocitech a
pranich a v ,,zdjmu druhych” jejich potlacovani.

o

Pasivni vyrazy: ,mozna*“, ,,nevim, jestli mzes”, ,jen ted”, ,to je v pofadku, to nevadi”

AGRESIVITA

,Ja mam svoji hodnotu, to ty jsi bez ceny.”



Agresivni Clovék je stale pfipraven k Utoku; zrafiuje druhé; ponizuje je; neumi si pfiznat vlastni
chybu; vSechno vi nejlépe; rad druhym vycitd, kaze nebo moralizuje; ¢asto je upfimnost zaménovdna
s Utoc¢nosti.

Agresivni chovani je prosazovani sebe sama na ukor jinych; zdjmy druhych nejsou brany v potaz.
Pretrvava staly boj za vlastni prani a potfeby bez ohledu na ostatni. Neadekvatni zlost je vyjadiovana

hlasité a explozivné. Agresivni vyrazy: ,radim ti, abys...“, ,urcité Zertujes”, ,mél bys...”, ,cekal jsem,
Ze to

udélas lip”

MANIPULACE
»Mohl bys mit hodnotu, kdyby...“

Manipulativni ¢lovék se snazi apelovanim na moralku, pocity viny, na to, co si feknou druzi, pfimét
druhého k tomu, aby se choval, jak to chce on.

Manipulativni chovani je typické pro hysterické osobnosti. Pouziva se plag, kfik, vycitky, moralizovani
Ci lichotky a sliby. Oblibenym trikem je Cinit druhého odpovédnym za vyvoj a feSeni néjaké situace.
Nékdo za ucelem manipulace predstird bezmocnost, jiny agresivni postoje. Jde o vitézstvi, ne o
spoluprdci.

ASERTIVITA
,Ja mam svoji hodnotu, i ty mas svoji hodnotu.”

Asertivni ¢lovék prebira plnou zodpovédnost za svoje chovani; vi, co chce a jakym zplsobem délat;
je si védom dusledkd; vétsinou fika pfimo, o co mu jde a co citi; nepovysuje se a zasadné se
neponizuje. Umi naslouchat; kdyz udéla chybu, pfizna ji; je schopen kompromis(; kritizuje vécné a
konstruktivné; ¢astéji vyjadruje véci pozitivni. Jde mu zejména o spolupraci nez o vitézstvi.

2 MOTIVACE

Motivaci jako takovou délime na vnitini a vnéjsi. Toto ¢lenéni nema pouze teoreticky vyznam, ale je
dllezité, aby ho mél koordinator ICT na paméti pri své praci.

,Vnitini (intristicka) motivace — motiv, ktery vyvolava jednéni, vychazi pfimo z ¢lovéka samotného a
vztahuje se bezprostfedné k obsahu a cildm ukolu. Jednim z nejdulezitéjsich predpokladid pro
motivaci je proto zjistit, co sdm pracovnik chce a co povaZuje za duleZité. Jen pokud existuje soulad
mezi vlastnimi vnitfnimi podnéty pracovnika a cili organizace, vznikne dlouhodoba motivace.

Klasické faktory vnitfni motivace jsou:
obsahové atraktivni ¢innosti,



odpovédnost,

rozsifovani schopnosti,
rozsirovani kvalifikace,
uznani,

vykon.“ (Daigler, 2008, s. 64)

,VNnéjsi (extrinsicka) motivace — takova, kdy k jednani pracovnika pohanéji podnéty zvendi. Se
ztratou podnétu se ztrati i motivace. NepUsobi trvale, funguje jen pfi neustalém dodavani podnétd.
Typické podnéty:

penize,

postaveni a titul,

privilegia,

jistota,

pracovni podminky”. (Daigler, 2008, s. 64)

Motivace pedagogickych pracovniki

Vnitfni motivace pedagogickych pracovnikd skoly

Aby méli pedagogicti pracovnici vnitini motivaci, je daleZité nalézt, co presné je motivuje. MUZe to
byt:

motivace cili, které jsme sami pomahali vytvorit

moznost realizovat aktivity nad ramec svych béZnych ¢innosti — délat véci, které je bavi, zpestreni,
nové zkusenosti,

moznost zazit Uspéch ze splnéného cile — posileni sebedlvéry

realizace pedagogickych cil(,

posileni vztahl uvnitf Skolniho tymu.

Vnéjsi motivace pedagogickych pracovnikt skoly

Vnéjsi motivaci pro pedagogické pracovniky mize byt:

uspéch skoly a budovani pozitivni image, kterd mize vyznamné pfispivat k prestiZi ucitele u rodicd,
zakl a verejnosti,

vyhodnoceni plnéni tkol(, které objektivizuje proces hodnoceni a umoznuje pedagogim ziskat
ocenéni své prace,

uplatnéni principu rychlého vitézstvi — “m(j (nas) navrh byl realizovan neprodlené, ma smysl se
aktivné zapojovat do procesu zmény”,

napliovani atraktivni vize, coZ vede k posileni hrdosti na skolu.

Motivacni mapy

V ptirucce o vedeni si prectéte kapitolu o motivacnich mapach.
https://cuni.futurebooks.cz/book/vedeni-lidi-ii/?/1-motivace/1-3-motivacni-mapy/. Ukazuji se zde
rGzné individualni potfeby a jejich vyuZiti pro motivaci. MlzZete se tak zamyslet, co je pro jakou

osobu hnacim motorem.


https://cuni.futurebooks.cz/book/vedeni-lidi-ii/?/1-motivace/1-3-motivacni-mapy/

VZTAHY VYKON RUST

TVURCE

Vyhledava inovace,
kreativitu a zménu

OBRANCE
Vyhledava bezpeéi,
predvidatelnost
a stabilitu

REDITEL
Vyhledava moc, vliv
a kontrolu nad lidmi

a zdroji

STAVITEL
Vyhledava penize,
materialni uspokojeni
a nadprumérné
Zivobyti

ODBORNIK
Vyhledava znalosti, 4
mistrovstvi
a specializaci

PRITEL
Vyhledava
sounalezitost,
pratelstvi a napliujici

vztahy

DUCH
Vyhledava svobodu,
nezavislost
a autonomii

HVEZDA
Vyhledava uznani,
respekt
a spolecenskou lctu

HLEDAC
Vyhledava smysl, Gcel
a chce délat
hodnotné/smysluplné
véci

Jak zjistit, co motivuje mé kolegy a kolegyné?
Abyste dokazali trefné motivovat, je dobré naucit se odhadnout, co koho motivuje. Co vdm k tomu
pomuze?

Re¢ téla a pozorovani: Pozorujte, jakym zplisobem se lidé chovaji, reaguji a jaké aktivity je
zajimaji. Napriklad nékdo, kdo se aktivné ucastni dobrovolnickych projektl, mlze byt
motivovan altruismem a pomoci druhym. Naopak nékdo, kdo se neustdle snazi ziskdvat
povyseni, mlze byt motivovan kariérnim rlistem.

Dotazniky a pohovory: MiZete pouzit dotazniky a pohovory, abyste zjistili, co zaméstnance
motivuje. Dotazniky mohou obsahovat otazky tykajici se jejich pracovnich preferenci, cilli a
hodnot. Pohovory vam pak umoZzni ptat se na konkrétni otdzky a hloubéji prozkoumadvat
jejich motivace.

Konzultace s nadfizenymi: ManaZeti a vedouci pracovnici mohou mit uzsi pohled na to, co
jejich podtizeni motivuje. Mohou poskytnout cenné informace o tom, co zaméstnance tési
a co povazuji za dllezité.

Poslech a komunikace: Budte otevieni a komunikujte se svymi zaméstnanci. Poslouchejte
jejich myslenky, nézory a pripominky ohledné pracovniho prostfedi a motivace. Casto se
lidé sami ozvou, kdyZ maji néjaky ndpad na to, jak by byli motivovanéjsi.

Zpétna vazba a uznani: Poskytujte pravidelnou zpétnou vazbu a uznani zaméstnancim. To
vam pomlzZe lépe pochopit, co je motivuje, protoZze muZete sledovat, na co reaguji
pozitivné.

Sledovani vykonnosti: Méfte vykonnost zaméstnancl a sledujte, jak reaguji na rlizné
stimuly, jako jsou bonusy, povyseni nebo dodatecné odpovédnosti. To vdm mizZe
poskytnout ndpady na to, co je motivuje k lepsi vykonnosti.



3 VYJEDNAVANI A ARGUMENTACE

T¥i hlavni typy jednani

1.

Konfliktni — soutézivé jednani
Pro soutézivé a konfliktni jednani se rozhodneme, kdyZ se soustfedujeme predevsim na
dosazeni svych vlastnich cild. PFilis se nezajimadme o to, co druhd strana z jednani vytézi.

Jednani v duchu spoluprace

V tomto pripadé je dliraz kladen na obecné zajmy obou stran. Je dlleZité si pamatovat, Zze
opatrnost musi byt pfi tomto zplGsobu jednani dominantni. Existuji lidé, ktefi jsou ochotni
vyuzit nasi spoluprace k ziskani vyhody.

Jedndani zamértujici se na feSeni problému

V tomto pripadé se divame na jednani jako na problém, ktery musi fesit obé strany
spoleéné. Hlavni zdsadou tohoto pfistupu je, Ze by obé strany mély opustit jednaci stll s
urcitym prospéchem.

Prezentace argumentu:

Volba poradi argument(
Argumenty ,,pro“a ,proti“
Nezvelicovani argument
Srozumitelné vyjadreni
ZdUraznéni spole¢ného zajmu
Opakovani argumenti

Verbalni a neverbalni podpora presvédcovani:

Pouzivani spole¢né terminologie

Pozitivni formulace

Prabézné oslovovani druhé strany

Oc¢ni kontakt, ovliviiovani prostfednictvim gest
Rozsazeni okolo stolu

Vizualni podpora — grafy, modely, nacrtky

Chyby v piresvédcovani

Nedostatek argumenta

Jednostranné argumenty, ziZeny pohled na véc
Logicky nespravné argumenty

Chyby v naslouchani

Argumentacni fauly

Abyste se vyhnuli tzv. argumentacnim faulim, doporucujeme nastudovat napf. tento web
https://bezfaulu.net/argumentacni-fauly/.



https://bezfaulu.net/argumentacni-fauly/

Pékné jsou argumentacni fauly znazornéné na prikladu rlizného jednani Jenicka a Marfenky v
Pernikové chaloupce na webu Centra ob¢anského vzdélavani.
http://www.obcanskevzdelavani.cz/argumentacni-fauly

Velmi pékné zpracovana je online dostupna humorna llustrovana kniha argumentacnich klam{,
kterou napsal Ali Almossawi.

O manipulaci a argumentacnich faulech pékné pise web Manipuldtofi:
https://manipulatori.cz/argumentacni-fauly/

4 LEADERSHIP

Vidcovstvi zaleZi na schopnostech:
e Efektivni vyuZivani moci
*  Motivovani lidi v zavislosti na situaci a ¢ase
* Inspirovani nasledovatel(
e Vytvareni a udrzovani pfiznivych podminek pro vysokou vykonnost

Zakladni rozdily mezi pristupem leadera a manazera jsou nasledujici:
e Leader deleguje velké ukoly (a davéruje), manazer deleguje pouze malé ukoly (a je neustale
ve stfehu, o¢ekava neschopnost, podraz)
* Leader se pta, manazer sdéluje spravné feseni (a ukoluje)
* Leader dél3, co je spravné. ManaZzer déla vsechno pro to, aby se vyhnul problémim
* Leader hleda feseni, manazer hleda problémy

S5 TIME MANAGEMENT

Ctyfi generace time managementu

V oblasti time managementu se mluvi o 4 principech:

Princip I. generace time managementu

Prvni generace se pokousi o organizaci ukol(, co jsou pfed nami. Vysledkem jsou seznamy ukolu ve
vzajemném propojeni s potfebnymi zdroji vedoucich k jejich zajisténi. Tzn. CO a JAK budeme délat.

Princip Il. generace time managementu

Time management druhé generace rozsifuje prvni generaci o préci s casem. Tzn. CO, JAK a KDY
budeme délat. Tato generace je intuitivni a tento model vyuziva vétsina z nas automaticky.


http://www.obcanskevzdelavani.cz/argumentacni-fauly
https://archetypal.cz/2016/ilustrovana-kniha-argumentacnich-klamu/?view=allpages
https://manipulatori.cz/argumentacni-fauly/

Princip Ill. generace time managementu

Treti generace time managementu rozviji pfedchozi generace, snazi se o komplexnost jak v dennim,
tak v tydennim ¢i mési¢nim horizontu. Priddva priority a jejich zohlednéni. Je velmi propracovana,
bohuzel diky tomu i tézkopadna. Prikladem jsou planovaci systémy ADK.

Princip IV. generace time managementu

Time management ¢tvrté generace doplniuje, rozviji a pfedevsim zjednodusuje generace predchozi.
Tato metodika neni zaloZena na principu o co nejvétsi pfesnost, ale na uspokojovani potieb a
podporu pozitivnich a tvarcéich myslenek. Plati, Ze dlouhodoba efektivita ¢lovéka je podminéna jeho
spokojenosti.

Pochvala aneb Trochu motivace

Pochvalte se, nikdo jiny to za vds neudéld.

Dulezita je pochvala. Pokud se ndm néco povede, pochvalte se, i kdyZ to nejde tak dobfe. Postupné
zjistite, kolik ¢asu ¢emu musite vénovat. Zjistujete, nejen co jsme stihli, ale i zda z toho mate dobry
pocit. Pokud toho stihnete hodné, ale vase nalada neni nejlepsi, je dobré vse prehodnotit. Dllezité
je ziskat zpétnou vazbu, za kazdym tydnem se ohlédnout:

e tyden bereme jako periodu, co se podafilo stihnout,
e jde o bajecnou strategii, jak na tom jsme, co umime stihnout, co ne...,
e ziskame presné planovani a dokonalej$i odhady.

Nastroje pro efektivni Time management

Paretovo pravidlo

Existuje Paretovo pravidlo, které fika, Ze 80 % prinosU zajisti ¢innosti, které trvaji 20 % Casu. Naopak
zbylych 80 % casu stravime s vécmi, které prinesou pouze 20 % Uspéchu. Je to jednoduché a
pravdivé. Cela véc ma ovsem jeden hacek. Je nutné odhalit, které véci jsou ty dllezité, a které
naopak ne.

Délejte jen dulezité véci. KdyZ se vdm zd3, Ze je néco velmi duleZité a musite to hned udélat,
zeptejte se sami sebe: "Bude to dlleZité i za rok?" Jestlize ne, pak to neni dlleZité ani dnes.
DuleZitost je subjektivni pojem. Kazdopadné by vSsak méla vychazet z vami stanovenych priorit a cild.



Delegovani a outsourcing

Casové naro¢né ¢innosti si nechte zajistit externimi osobami. Ziskany ¢as miZete vyuzit rozumné;jsim
zplsobem. At se jedna o jakkoliv Gkol, muzZete vyuZit sluzeb dalSich lidi a delegovat na né minimalné
¢ast ukolu.

Dnes jiz neplati, Ze vykonnost se hodnoti podle mnoZstvi ¢asu strdveného v praci. Je docela mozné,
Ze trdvite v praci pfilis mnoho ¢asu, protoZe jej nevyuZivate dostatecné efektivné a Spatné (nebo
vlbec ne) delegujete ¢i neoutsourcujete ukoly.

Samotné delegovani, je vysvétleni kolegovi, co se od néj ocekavd, v jaké kvalité a jaké mu jsou
pridéleny pravomoci. Nezbytny je jeho souhlas a naprosta jistota, Ze svj kol pochopil. Ucitel by mél
znat i davody ukolu, proc byl vybran pravé on, a mél by dostat vSechny potfebné informace nutné
k jeho spInéni. Abyste si mohli byt zcela jisti tim, Ze kolega vase pokyny spravné pochopil, méli byste
se bezpodminecné na zavér jesté jednou strucné zeptat, co je tedy ted tfeba udélat. Pfedchazite tim
nedorozuménim vzniklym z nepochopeni tkolu.

Efektivnost delegovani je vhodné podpofit vlastnim pristupem. Méli byste spolupracovnika pro ukol
alespon primérené nadchnout, chvalit vidy, kdyz je co, poskytovat zpétnou vazbu, svoje hodnoceni
konzultovat, uplatfiovat zejména prvky vedeni, které budou pracovnika stimulovat k dobrému
vykonu.

Vhodné je pfi pripravé delegovan pouzivat metodu SMART — tj. ujistit se, Ze delegovany ukol je

dostate¢né Specifikovany a pracovnik vi, co se od né&j olekava, tkol ma IMéFitelny vystup, je pro
delegovaného pracovnika Akceptovatelny, pracovnik ma dostate¢né predpoklady tkol spinit a jeho
splnéni je Reélné. V neposledni fadé si ovéfte, zd4 jste tkolu prifadili Termin.

Dulezité také je, abyste ve Vasi pozici ICT koordinatora méli jasné definované pravomoci a bylo tedy
jasné, komu a za jakych okolnosti jste opravnéni ukoly delegovat.

Outsourcingem pak rozumime zadani ukoll mimo skolu, tj. napf. ndkup sluzeb. | v tomto pripadé je
nutné, aby mél koordinator jasné definovdny pravomoci a odpovédnosti, pfipadné finanéni limity, ve
kterych miZe o outsourcingu rozhodnout sam a kde je jiz nutny souhlas reditele skoly.

Poradek
Hodné ¢asu se ztraci hledanim patfi¢nych soubor( na disku. Méjte v datech zavedeny urcity systém
a pravidelné udrZujte poradek. Rovnéz vhodné usporadané pracovni prostiedi mize zvysit vasi

vykonnost.

Nedélejte vice véci nardz. Multitasking snizZuje efektivitu. Nejprve dodélejte jednu véc a pak
zacinejte s dalsi.



Neztracejte cas cekanim

Nékdy je samozrejmé nezbytné na nékoho cekat. Ale i kdyZ ¢ekate, nez vas séf zahaji poradu,
ztratovy ¢as miZete efektivné vyuzit. MUZete si Cist néjakou zpravu a podobné. Technika také
umoznuje odpovidat na e-maily a vyfizovat dalSi véci, ke kterym se jinak nedostéavate.

Neztracet Cas cekanim muzZete také u Iékare a na dalSich mistech, kde mate opravdu jen malo
moznosti, jak délku ¢ekani ovlivnit. Anebo vyuzijte ¢as aktivné k odpocinku, abyste docerpali sily na
dalsi efektivni praci.

Vhodné pomucky

VyuZivejte nastroje, které vdm umozni planovat ¢as a mit prehled, které ¢innosti vas ¢ekaji. Cas

mUzZete Setfit zejména aktivnim vyuZivdnim modernich technologii

Matice planovani ¢asu

Dulezité Nedulezité

Naléhavé

bnaléhavé

Zakladnim stavebnim kamenem nasich plani je matice sestavajici ze ¢tyt kvadrantd, do kterych je
tfeba rozradit veskerou nasi ¢innost.

Prvni kvadrant

Tato ¢ast je plnd dlleZitych a naléhavych ukol(, které prosté musime resit. Naprosto typickymi
pfiklady jsou: krize, neodkladné problémy, projekty s pevné stanovenymi terminy. OdvaZzujeme se
tvrdit, Ze tento kvadrant je vysilujici a stresujici, ale bohuzel nutny, proto bychom se méli vidy snazit
ukony z prvniho kvadrantu resit dikladné a ihned. Tedy: vycistéte sviij prvni kvadrant a snazte se
do néj nic nepustit!

Druhy kvadrant

Ukony v kvadrantu: prevence presunu ¢innosti do prvniho kvadrantu, vytvafeni a udrzovani vztah(,
sebezdokonalovani se a dlouhodoba pfiprava, planovani, odpocinek. Doporucujeme se zaméfit na
prvni ¢innost. Pokud budete dlsledné fesit problémy tzv. ,pfed tim, neZ vzniknou” dokazete udrzet
svou mysl bez stresu a prinést tak celkovou pohodu, ktera zlepsi vSechny dalsi atributy vaseho



Zivota. OvSéem nesmime zapomenout na ostatni ¢innosti. | ty jsou velice dlleZité a pomohou vam se
dostat dal!

Treti kvadrant

Koneé&né se dostavame k problémové €asti. Cinnosti zde jsou naléhavé, ale nastésti neddlezité.
Otravuji nas Zivot a vétsiné lidi ubiraji Zivotni energii a moznost zaméfit se na dllezitéjsi druhy
kvadrant. Patfi sem: nahla vyruseni, nékteré telefonaty, néktera korespondence, nékteré porady,
naléhavé zaleZitosti, rizné cinnosti. Méli bychom se pokusit ¢innosti vtomto kvadrantu omezit.

PFinasi unavu a stres, ale malo pozitivniho!
Ctvrty kvadrant

Sem sklouzavaji lidé, ktefi jsou zni¢eni neustalym Fedenim prvniho a tietiho kvadrantu. Ziji své Zivoty

ve stresu a spéchu a tyto ¢innosti jsou pro né vysvobozenim. Je to nenaléhavy a nedulezity sektor.
Neunavi vas, ale moc toho nepfinese. Proto bychom méli opét vynalozit maximalni usili o pfesun
pozornosti odsud do druhého kvadrantu. Patfi sem: pFijemné ¢innosti, pracovni zaneprazdnéni,
nékteré telefondty, néktera korespondence, zbytecné véci. Stru¢né se da fici, Ze ¢innosti ze tretiho

kvadrantu ztrativsi dlleZitosti se presouvaji sem.
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