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Aktivne pocuvanie v lektorskej praci
VSeobecne a trochu zjednodusene rozliSujeme z hladiska kvality po€uvania tri urovne pocuvania:

1. Nepocivanie, ignorovanie prichadzajucich slov

Komunikator (odosielatel) nase nepocuvanie lahko odhali, ak sa prejavuje tym, Ze sa na neho
nepozerame, nekladieme otdzky. Niekedy vsak méZeme udrZiavat oCny kontakt, neverbalne
prikyvovat a pritom byt myslienkami velmi daleko. Hoci odosielatel nemusi vedome situaciu
vnimat ako situaciu nepocuvania, citi sa zle a situaciu si interpretuje po svojom. U niekoho takato
situdcia provokuje pocity hnevu a agresie, niekto si mysli, Ze jeho téma je nezaujimava, iny
obvinuje seba samého v zmysle ,ja som nezaujimavy”, ,ja som nemozny” alebo ,nepociva ma,
lebo ma nemad rad”.

2. Povrchné pocuvanie

Pocuvajuci CiastoCne pocuva, obcas sa spyta, odpovie, zvyCajne sa na hovoriaceho aj niekedy
pozerd, ale celkovo pOsobi nesustredene, nezapaja sa do hovoru aktivne. Hovoriaci citi nezaujem
a situacia u neho provokuje negativne pocity.

3. Aktivne pocivanie, niekedy pomenované aj ako aktivne nacuvanie
Podlvanie so zaujmom je predpokladom vytvorenia dobrého vztahu. Zrucnosti aktivneho
poCuvania charakterizuje nasledovné:

a) ucast v rozhovore — pocduvajuci dava najavo zaujem o predmet hovoru
a k tomu vyuZiva tieto zruc¢nosti:
e Udrziava oc¢ny kontakt. Odporuca sa udrziavat kontakt oci pocas 70 — 80 % casu. V pripade
dlhsieho kontaktu sa hovoriaci citi nepohodine.
* Pouziva rec tela. Nakloni sa telom k hovoriacemu, prikyvuje vidy, ked' je to namieste,
pomocou mimiky reaguje primerane na obsah redi, vyjadruje zaujem.
* Minimalizuje rusivé vplyvy. Vypne telefén, zrusi iné dohodnuté stretnutia, nech nemusi
pozerat na hodinky, snaZi sa vzdat vlastnych automatickych prejavov pri po¢tvani — napr.
kreslenia po papieri, vrtenia na stolicke a pod.

b) pouzivanie otazok — vhodnymi otazkami, suvisiacimi s obsahom rozhovoru, ddva pocuvajuci
najavo svoj zaujem a pomaha hovoriacemu vyjadrit ¢o chce, pomaha mu viest rozhovor.
Zameriava sa skor na pouZivanie otvorenych otdzok, teda otdzok, na ktoré nie je moiné
zodpovedat jednym slovom. Otvorené otazky totiz nutia hovoriaceho rozmyslat a casto ho
privedu k najdeniu rieSenia problému.

c) prejavy porozumenia — pocuvajuci pouziva niektory z tychto sposobov:
» Zobrazuje, reflektuje pocity hovoriaceho. Snazi sa rozpoznat, ¢o hovoriaci citi, aj ked o tom
otvorene nehovori. Vyslovi to napr. vetou ,,muselo vas to velmi ...“ alebo ,moZno sa vdm
to vidi ...“.
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e PouZiva parafrazovanie. Opakuje posledné slova hovoriaceho vlastnymi slovami, ¢im
nielen dokazuje, Ze pocuva, ale zaroven aj prispieva k lepSiemu vzajomnému pochopeniu
sa a zaroven povzbudzuje hovoriaceho k dalSiemu hovoru.

* Pouziva zhrnutie. Niekolkymi myslienkami, vetami vyjadruje podstatu
urcitej ¢asti rozhovoru.

K uvedenym zruénostiam je potrebné este pridat:
e neprerusovat hovoriaceho, neskakat mu do redi,
* nereagovat emociondlne, kym hovoriaci hovori, zachovavat pokoj,
* ak niecomu nerozumieme, vypytat si vysvetlenie, nebat sa, Ze by sme vyzerali
hldpo, naopak prejavime tak zaujem o obsah hovoreného,
e snazit sa po cely ¢as rozhovoru sustredit5.

Zasady aktivneho pocuvania
1. Nehodnotme. Snazme sa akceptovat to, ¢o pocujeme, bez zbytoénych komentarov a

intervencii.

2. Reflektujme, predvidajme mozné dosledky. Vychadzajuc z obsahu, hovoreného naznacme,
Ze chapeme aky to mbze mat napr. dopad.

3. Reflektujme pocity. Vyuzime svoju empatiu a dajme najavo, Ze sa vieme vzit do pocitov
hovoriaceho. Nasledne verbalizujme tieto pocity. ,,Asi to nebolo prijemné”, , 0 niektorych
veciach sa tazko hovori.““

4. Vyvoldvajme dalsie vyjadrenia. Ak nemdame dostatok informacii pre pochopenie obsahu,
podnecujeme dalsie

Pri aktivnom nacuvani je potrebné:

» Davat najavo Ustretovy postoj. Vzbudzujeme tym u hovoriaceho potrebu dalej hovorit, ak
vidi, Ze predmet rozhovoru nas zaujima.

» Prikyvovat. Vyjadrime tym neverbalne suhlas s hovorenym, pripadne méZeme aj verbalne
posilnit ,,Ano.“ ,Je to tak.“.

* Nevyhybat sa pohfadom z o¢i do oci. Je to znakom Uprimného zdujmu o recnika, o tému.

* Nenechat sa ni¢im rozptylovat. Znamena to vypnut napr. mobil, dobre planovat ¢as.
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