people

SPATNA VAZBA: AKO BYT UPRIMNYM LIDROM BEZ URAZANIA

Silni lidri neustale pracuju so spatnou vazbou. Napriek tomu ma vela [udi problem otvorene
pomenovat’ nieco, ¢o si na druhych vsimli, ¢o im nevyhovuje, resp. o ich hneva. Alebo,

ako hovoril Steve Jobs, v liderstve treba pocitat’ aj s tym, Zze sa druha strana niekedy méze
poriadne nastvat’ Iba tak sa veci zacna menit. Mgj tim v spolocnosti Amrop odo mna ocakava,
ze budem skvelym modelom toho, ako podavat’ spatnu vazbu, ktora neurazi. Aj preto som
dala dokopy niekolko odporucani a dévodov, preco je poskytovanie Uprimnej a priamej spatnej
vazby pre efektivnych lidrov nevyhnutné.

Zdroj: Amrop, Fotografie: Wayhomestudio on Freepik a archiv Amrop

obre si to nastavte v Zivote i praci -
Dspéitné vézba nech je suc¢astou vasich
oCakavani pre kazdy projekt. Pred zacatim
akejkolvek spoluprace, vztahu C&i poésobenia
na novej pozicii si povedzte, kedy si budete
poskytovat spatnu vazbu. Alebo ako manazér
dajte svojmu okoliu najavo, Ze tzv. ONE 2 ONE
stretnutia su ¢asom na poskytovanie pravidel-
nej spatnej vazby. Vzorovo to robte tak, ze sami
poziadate o spatnu vazbu, aby ste sa mohli da-
lej ucit a rast. Pravidelne kladte otazku MéZete
mi dat’ spétnu vdzbu o tom, ako sa mi dari v tom
a tom konkrétnom projekte?

Slovné spojenie spatna vazba pochadza po-
vodne z fyziky a je vnimané ako reakcia na neja-
ké spravanie. NieCo, ¢o po¢ujeme alebo vidime,

pripadne o¢akavame, pricom tato akcia vyvola
uréitu reakciu.

Cinsky filozof Konfucius uz v obdobi 500 ro-
kov pred Kr. hovoril o tom, aké doélezZité je vediet
dobre povedat tazké posolstva.

Vyborny priklad: Ludské telo je organizmus
plny spatnej vézby. Predstavme si situaciu, ked'
sa dieta uci chodit alebo rozpravat. Méze sa
ucit chodit len tak, Ze sa hybe, vidi, ako jed-
notlivé kroky funguiju, ako konc¢atina dopada na
podlahu, ako sa kroky zlepsuju a opravuju, ako
vstava a pada. Spatna vazba na pracovisku sa
riadi rovnakym principom. Cielom by malo byt
vytvorit tim ludi, ktori sa ucia. Jediny sp6sob,
ako to dosiahnut, je vytvorit kulturu instantnej
spétnej vazby.

Uprimne si v8ak priznajme, ?e v podavani
a prijimani spéatnej vdzby sme este vzdy dost

nezreli, neohrabani a nesikovni. Podla priesku-
mu spolo¢nosti Gallup len 26 percent zamest-
nancov rozhodne suhlasi s tym, Ze spéatna
vézba, ktoru dostavaju, skutocne zlepSuje ich
pracu. Toto percento je dost nizke. Takze, ¢o
sa deje? Spdsob, akym vacésina ludi poskytuje
spétnu vazbu, v skutoénosti nie je vhodny a ani
priatel'sky. Na§ mozog jednoducho takuto spat-
nu vazbu neprijima.

Kognitivna psychologi¢ka LeeAnn Rennin-
gerova sa na jednej z TEDx prednasok zaobe-
rala dvoma najCastejSimi typmi spatnej vazby:

=» makka spéatna vazba, ktora je taka ne-

priama a nevyrazna, Ze si [udia neuve-
domuiju, Ze dostdvaju spatnu vazbu,

-» spétnd vézba, ktora je taka priama, ze

druha osoba citi ohrozenie.

K najzlozitej§im ¢astiam riadenia timu,
a teda aj prace s ludmi — patri poskytovanie
Uprimnej spatnej vazby spésobom, ktory ne-
posobi prili§ tvrdo. Jednou z moznosti, ako
najlepsie podat konstruktivnu kritiku zamest-
nancom ¢i kolegom, je princip ,spatna vazba
ako ritual“. Vytvorte na pracovisku taku kul-
tdru, v ktorej je poskytovanie spétnej vazby
pravidelnym
prostredie, kde sa ludia neboja robit chyby
a poucit sa z nich. Urobte to tak, Ze budete
pravidelne monitorovat, do akej miery je u vas
vytvorené a podporované prostredie instant-
nej spatnej vazby. Pytajte sa: Ako by sme si
mali navzdjom poskytovat spédtnu vdzbu? Ako
sa ndm dari ddvat’ si navzajom spétnu védzbu
na stupnici od 1 do 10? Co by ju posunulo
o jeden bod vyssie? A ziskavajte odpovede...
Nezabudajte, Ze pracovisko je miestom, kde
sa daju precvicit najuzitonejsie zivotné zruc¢-

ritudlom. Zaroven vytvarajte

nosti. Vnimajte kazdy deri ako experiment.
Vytazte z vasich novych poznatkov a porazte
vase byvalé ja. TeSte sa z novych zruénosti,
skusenosti a vedomosti.



Vzorec efektivnej spédtnej vazby ma podla
LeeAnn Renningerovej Styri klu¢ové body/pre-
menné. KedZe schopnost laskavo poskytovat
a prijimat’ spatnu vazbu je zakladom kazdého
pracovného prostredia, prednostou tohto vzor-
ca je, ze je priatelsky k naSmu mozgu (brain
friendly) a pomaha [udom zlepsSit sa. Vdaka
tomu ho mozno pouzit na komunikovanie aké-
hokolvek tazkého posolstva.

Ako zalat rozhovor? Polozte kratku kontex-
tovu otazku, napriklad: Mdte chvilu na rozhovor
o tejto prezentdcii? Tato otazka sa oznaduje aj
ako tzv. MICRO YES question, pretoze poma-
ha druhu stranu nastavit na prijimanie spéatnej
vazby.

Skveli lidri - teda poskytovatelia spatnej
vézby, zacinaju spéatnu vézbu polozenim krat-
kej, ale dblezitej otazky. Ta ddva mozgu najavo,
Ze spatna vézba skuto¢ne prichadza. Napriklad:
Mate pat minut na to, aby sme sa porozpravali
o tom, ako ste viedli vas posledny predajny roz-
hovor? alebo Mam niekolko ndpadov, ako by
sme mohli veci zlepSit;, mézem sa o ne s vami
podelit?

Tato mikro otazka pIni dve ulohy: v prvom
rade je nastrojom na vytvorenie atmosféry.
Informuje druhd osobu o tom, Ze sa chysta
spatna vazba. Po druhé tato otazka vytvori mo-
ment tzv. buy in, teda prijatie a ochotu aktivne
podporovat a zuCastfiovat sa na tejto spatnej
vazbe, teda na dialégu. Na tuto otazku mozno
odpovedat’ dano alebo nie, ¢im ¢lovek ziskava
pocit samostatnosti.

Budte konkrétny a poskytnite Udaje. Na-
miesto vety Zda sa, Ze sa o tento projekt ne-
zaujimate, uvedte konkrétny priklad niec¢oho,
o sa stalo. Poskytnite ¢o najviac presnych
a Specifickych informacii a udajov o situacii ¢i
aktivite. Vyhnite sa zahmlievaniu a nepouzivajte
vSeobecné pojmy. Povedzte, ¢o presne by sa
malo zmenit. Namiesto toho, aby ste povedali
V poslednom Ease sa mi zdas velmi neorgani-
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zovany a vystresovany, povedzte Nedostal som
spravu, ktoru si mi slubil, mézes mi ju dorucit do
konca dnesného pracovného dria?

Existuje pojem ,rozmazané slova“. Ide o ne-
jasné vyjadrenie, ktoré méze pre réznych ludi
znamenat rézne veci. To, ¢o skveli poskytova-
telia spatnej vazby robia inak, je, ze rozmazané
slovd menia na skuto¢né a presné udaje a do-
kazy. Takze napriklad namiesto toho, aby po-
vedali Nie si spolahlivy, povedia Povedal si, Ze
mi ten e-mail posles$ do 11. hodiny a ja ho eSte
stdle nemam.

Tretou Castou vzorca je informacia o tom,
aky dosah/vplyv malo konanie prijimatela spat-
nej vazby. Tu presne pomenujte, ako vas dana
skutocnost/situacia ovplyvnila. Takze napriklad
mbzete povedat PretoZe som nedostala tvoju
e-mailovu spravu s reportom, bola som zablo-

kovana v mojej prdci a nemohla som sa pohnut’

dopredu alebo Velmi sa mi pacilo, ako ste pri-
dali tie pribehy do prezentdcie, pretoZze mi to
pomohlo rychlejSie pochopit suvislosti a vizua-
lizovat'si ich.

Cell debatu uzavrite otazkou, ktora vrati
lopticku spat na ihrisko druhej osoby, aby sa
tak vytvoril zavazok. Napriklad: Co si myslis, Ze
by sme nabuddce mali urobit inak?, Co si o tom
myslite? alebo Co méZete urobit pre zlepsenie
predaja v buducnosti? \lytvarame si tak zavazok
s prijimatelom spatnej vazby. Vdaka tomu roz-
hovor uz nie je monolégom, ale stava sa spo-
lo¢nym rieSenim problémov.

Skveli poskytovatelia spatnej vazby vedia
nielen dobre komunikovat posolstva, ale tiez
sa pravidelne pytaju na spatnu vézbu. Mimo-
chodom, tato technika funguje aj pri pozitivnej
spéatnej vazbe!

Rozpravajte sa o tom, ako sa rozpravate.
V time. Na pracovisku. V rodine. V spolo€nos-
ti. Kazdy ma inu citlivost na otvorend komu-
nikaciu. Co jeden vnima ako normélnu spatnt
vézbu, méze druhy brat ako kritiku i utok. A to
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Zelezné pravidlo spéatnej vazby znie: chvélte

verejne, kritizujte v sukromi. Kritizovanie na

verejnosti vyvola podrazdenu reakciu. Jeho

adresat o to tazsie prijme, Ze urobil chybu,

a nepouci sa z nej.

®  Ziskajte suhlas pracovného okolia
tym, Ze vyzvete svoj tim — kolegov
a nadriadenych, aby praktizovali Styri
Casti vzorca spatnej vazby.

® \/yhybajte sa ziemrovaniu a nejasnym
pomenovaniam ¢i viaczna¢nosti.

® \/yzadujte od [udi zodpovednost za
zdielanie Udajov a budte konkrétni.

® Zaviazte sa, Zze budete hovorit jasne.

moze spbsobovat rézne konflikty. Prevenciou
mobze byt, ked sa zameriame nielen na obsah
rozhovoru, ale budeme hovorit aj o tom, ako sa
rozprdvame. Treba si povedat, ako to vnimam
ja a ako druha strana. Len velmi malo ludi ma
tuto zru€nost, avSak ak ju budeme kultivovat,
moze nam byt spolu lepsie aj na pracovisku, aj
v rodine a aj v spolo¢nosti ako take;j.

MézZem ti povedat, ako sa citim? — otvorene
opiSte svoje pocity a nezabudnite si bez sude-
nia vypocut aj pohlad a pocity druhej strany:
A aké to je pre teba?

Vsetko, €o nam ludia rozpravaju, hovori ove-
la viac o nich nez o nas. Ide o ich perspektivu,
vnimanie urcitej situdcie a o to, ¢o je hodnotné
pre nich. Nevravia nam, aki sme alebo ako pra-
cujeme, ale ako to vnimaju oni zo svojej per-
spektivy. Ked nam davaju kritiku alebo ocene-
nie, mézeme ich aj odmietnut. A dévod tohto
odmietnutia alebo prijatia uz suvisi s nami - ¢i
nam to dava zmysel a €i to v tejto chvili chceme
pocut a aj vnimat podobne.

HR |s ever O -s job.
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