4. Empaticka pritomnost: Naslouchani
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= Stridani mluvciho (klient-SPR)
= 80/20

= Co rikate na to, co jsem Vam rekl?
= Vyzaduje aktivni naslouchani

= Reagujeme na to, co si myslime, Ze myslel
recnik!!!

4 Pozadavky
dialogu = Vzdjemné ovliviiovani
= Socialni-vliv

= Oteviena mysl

= Spoluprace na vysledku
= Zména pomoci ucinneého dialogu
= Zachovani autonomie



= Intenzita pritomnosti

= Neverbalni voditka a pozorovani
= Komunikuji emoce, a].

= Mohou se liSit od kultury ke kulture

Empaticka
p Fllto mMn OSt = [ kdy? je ticho, atmosféra miZe byt plna zprav

= Zobrazuji kvalitu pritomnosti

= Oblicej a télo jsou velmi komunikativni

= Vsimejte si NV projevi a uvédomujte si, jaké emoce

prozivate v diisledku toho, co klient/jina osoba rika

= Nelze predstirat uprimnost!



Jste v roli pracovnika krizové linky.

= Pohodlné se usad'te v neruseném prostredi.

= Poslechnéte si nahravku:
Krizova linka

CV| (\fe n |, 1 = Svoji plnou pozornost vénujte klientce, ktera se Vam
dovolala.

= Jakmile hovor skonci odpovézte na otazky na nasledujici
straneé.

= Otazky miZete zpracovat pisemneé.


https://youtu.be/WIE-RFQ4D_I
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*  What are my attitudes toward this client?

*  How would | rate the quality of my presence to this client?

* To what degree does my nonverbal behavior indicate a willingness to work with
the client?

*  What attitudes am | expressing in my nonverbal behavior?

* What attitudes am | expressing in my verbal behavior?

* To what degree does the client experience me as effectively present and working
with him or her?

* To what degree does my nonverbal behavior reinforce my internal attitudes?

* Inwhat ways am | distracted from giving my full attention to this client? What
am | doing to handle these distractions? How might | be more effectively present to
this person?




*Primy pohled
"Otevrené drzeni téla
sNaklon smeéerem k osobé

"Ocni kontakt

®Jvolneéeni



Naslouchejte aktivne!

Naslouchejte presneé!

Aktiuvni
naslouchani

Poslouchejte ,,smysl* sdéleni!

Zameérte se na jadro sdéleni!




*= Nenaslouchani
_ * Nezaujatost
= Bloudéni v myslenkach ...

= (Castelné naslouchani

= Ztrata podstatnych casti sdéleni

Formy Spatneho
naslouchani N
= Doslovné opakovani vet!

= Premytani (o perfektni odpoveédi)

= Odvadi pozornost od toho, co rika recnik

" Robotické naslouchani

= Pozastaveni a zpracovani pred odpovedi



= ZaloZeno na hodnoté empatie
= Utast, pozorovani a poslech

= Soustredény poslech
= ZkuSenosti, myslenky, chovani a pocity

= Respektujte negativni zkusenosti, ale pomozte jit

dal
: 4 = Poslouchejte charakteristiky, vzorce
E m patl C ke = V mysleni, chovani
Lo = Zajimejte se o nazory klienta, které jsou podstatné
naslouchan

* Naslouchejte zamérim, navrhim, planim

= Naslouchani rozhodnutim
= Mluvte o zavazku

= Naslouchdni silnym strankam, prileZitostem, zdrojim!!!

= "Poslouchejte" neverbalni znaky, ale s opatrnosti-
vyklady nejsou vzidy spravné



= Zameérte se na pochopeni klientova pribéhu

= MiZe pomoci:

Odhalit dosud nevyslovené aspekty klientova zZivota

Narativni
poristup

Emocionalné zpracovat a prevypravét tézké zkuSenosti

Utvorit novy vyznam starého pribéhu

Identifikovat témata




Porozumeéni klientovi v kontextu

Premyslive

Identifikace hlavnich témat a sdéleni
hledani
vyzhamu

SlySet opakované z riznych stran

Intuice o tom, ,,co chybi”




Stava se to porad!

Neverbalni chovani, pocity a emoce

Naslouchani nasi

Mize byt rusivé nebo uzZitecné
vlastni vnitrni
konverzaci a sami

sobe

Nejistoty

Jak jsme ovlivnéni klientem

Chyby, omyly

Vlastni emoce




= Co je pro né dilezZité
= Ocekavani

= Zdroje

= Mira spoluprace

= Boj s prekazkami
N aS | oucC h é N |’ = Schopnost vyjadrit své potieby
kl " ' = Reakce na pomahajiciho
lentovi

= Ochota/vahani mit zodpovédnost

*= PoZzadované vysledky

= Emoce
= Nejistoty a vahani

= Kontextoveé faktory, které ovliviiuji jejich problémy



Co funguje/co nefunguje

Kvalita spoluprace

Hrboly na silnici a zpusob, jakym jsou ireSeny
Komunikacni dovednosti klienta

Pokrok smérem k vysledkiim a kvalita sezeni
Uroveii motivace klienta

Styl rozhodovani klienta a zda rozumi dlisledkim
rozhodnuti

Presvédceni, hodnoty, normy, etické/moralni otazky



Filtrovany poslech — miiZe vést k zkresleni

Hodnotici naslouchani — tsudek- odsudek

Stinova strana

Poslech zaloZeny na stereotypech

poslechu: Formy
zkresleného
poslechu

Poslech zaméreny na fakta a ne zameéreny na clovéka

Soucitné naslouchani

Prerusovani




Diky za
POZOrnost




