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BUSINESS PLAN PRE TVORBU
PROJEKTOV NA CERPANIE
VEREJNYCH PROSTRIEDKOV

Goals

Markefing

: 4 i
Work Sirategy ‘\ ¢ {% : \ O D

doc. Ing. Milan FILA, PhD.

Par otazok na uvod

» Aké su vaSe vedomosti o podnikani?
» Podnikate?

» Co viete o Business plane?
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Par otazok na uvod

» Ako biznis plan suvisi s podnikanim a
ziskavanim zdrojov (grantov, iverov)?

» Podielali ste sa na priprave alebo realizacii
nejakého podnikatelského planu?

Par otazok na uvod

» AKé su vase ocakavania od tohto workshopu ?
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PODNIKANIE YV SR A EU

PODNIKANIE

> Co znamena podnikat’ ?

» Aké su zakladné predpoklady/podmienky pre
zacatie podnikania ?

» Kto je a kto nie je podnikatel’ ?

» Aké formy podnikania existuju ?

- ) -
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PODNIKANIE

» Obchodny zdkonnik (zdkon ¢ 513/1991 Zb.) § 2 definuje podnikanie

nasledovne:

Sustavnd ¢innost’ uskutolriovand samostatne podnikatelom vo viastnom
mene a na vlastnii zodpovednost' za ticelom dosiahnutia zisku

> EU prostrednictvom ,Zelenej knihy“ o podnikani uvadza, Ze :

Podnikanie je sp6sob myslenia a proces potrebny na vytvdranie a rozvoj
ekonomickych aktivit spdjanim ochoty niest’ riziko, kreativity a/alebo
inovativnosti s rozumnym manaZmentom, v rdmci novej alebo uZ existujiicej
organizdcie.

@\‘é@% :

KTO JE PODNIKATEL ?

» Podnikanie (Zivnost, na zaklade osobitnych predpisov, v.o.s., k.s.)

> Ina samostatne zarobkova ¢innost' (umelci, vedci - autorské prava,
patenty

» Prenajom (nehnutelnosti a hnutelného majetku)
» Polnohospodarske prebytky, spolo¢nik obchodnej spolo¢nosti 777

> Co $portové zvizy, 0.Z., Z.P.0., kluby, ... ?
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FORMY PODNIKANIA

» Fyzické osoby: » Pravnické osoby:

v' Na zdklade Zivnostenského v VO0.S.
oprdvnenia - Zivnost’ v KS.

v' Na zdklade iného v S.R.O.
oprdvnenia - registrovani v AS

umelci, ... S, Z'P.O

v' Na zdklade osobitnych o
v 0.Z

predpisov — notdri,
exekutori, ...

v' Prenajimatelia

PODMIENKY PODNIKANIA

» VSeobecné (musia byt splnené vzdy):
v’ 18 rokov
v’ Spésobilost' na prdvne tikony
v' Bezithonnost

» 0Osobitné (musia byt splnené v zavislosti od druhu
Zivnosti/osobitného predpisu):

v’ Odbornd spdsobilost (napr. lekdr, advokdt,)
v’ ind spésobilost na vykondvanie Zivnosti / ¢innosti.
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PODNIKANIE V EU

» Spolo¢ny jednotny trh:
> 27 ¢lenskych krajin EU
> Vyse 450 mil. spotrebitelov (ob¢anov EU)
» Garancia 4 zakladnych slobod:
» Volny pohyb tovarov
» Volny pohyb sluzieb
» Volny pohyb kapitdlu
» Volny pohyb oséb

&
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ZAPAMATAIJTE SI...

v Podnikat znamena vykonavat ¢innost samostatne, vo vlastnom
mene a ne vlastni zodpovednost s cielom dosiahnut’ zisk.

v" Slobodné podnikanie je zdkladnym principom trhove;j
ekonomiky.
v" Nie kazdy, kto nie¢o predava ¢i pontka, je podnikatel.

v" Podnikanie v SR je charakteristické prepojenim na spolo¢ny trh a
regulaciu EU so zohladnenim osobitych podmienok nasej
legislativy.

v Podnikat mdzu aj Obcianske zdruzenia, zvazy, klastre a pod.,
ktorych prioritnou ¢innostou podnikanie nie je.

CO JE BUSINESS PLAN ?
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BUSINESS PLAN

> STRATEGICKY DOKUMENT vytvarajlci prvotny obraz o podniku a
podnikatel'skom napade.

> DETAILNA KONSOLIDOVANA SPRAVA vsetkych podstatnych informacii
o konkrétnom biznise na jednom mieste.

> OBSAHUJE, ROZVIJA A SMERUJE BUSINESS AKTIVITY PODNIKU, ktoré mu
maju zabezpecit uspesny rozvoj a dlhodobl prosperitu v meniacom sa
prostredi.

> Je zakladom kazdého dlhodobého Uspesného podnikania a predstavuje
NAJUCINNEJSI SPOSOB ZNIZOVANIA PODNIKATELSKEHO RIZIKA.

BUSINESS PLAN

K udalostiam, ktoré spust aju vznik a potrebu business planu patria:
> PrileZitost na trhu

> Strategicka potreba existujuceho podniku (napr. zmena org. struktiry,

procesov, a pod.)
> Moznost ziskania verejnych / dotacnych / investi¢nych zdrojov
» Poziadavky zakaznikov
> Nové technolégie (technologicky pokrok)
» Zakonné poziadavky

> Ziskanie zdrojov (granty, tvery, investi¢ny kapital, ...)

> Iné... (napr. nové normy podnikania)
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BUSINESS PLAN

Je urceny predovsetkym pre:

> buducich investorov

> banky a iné financné institlcie

» poskytovatelov pomoci z fondov EU / SR / inych zdrojov
> vedenie / majitelov podniku

> klacové osoby/ zamestnancov podniku

VYZNAM A FUNKCIE BUSINESS PLANU

LZaujimam sa o buddcnost, pretoZe v nej strivim cely
zvysok Zivota.“
Charls Kettering

» Zakladny strategicky dokument pre zacatie/zmenu podnikania

> Podkladovy nastroj pre investora (banku, spolo¢nikov, poskytovatelov
grantov/dotacii a pod.)

» Sprievodca krokmi zacinajuceho podnikatela

> Monitorovaci nastroj priebeznej a spitnej kontroly plnenia cielov
projektu/podnikatelskej ¢innosti
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ULOHY PODNIKATELSKEHO PLANU

NGti podnikatela / tvorcu premysliet a posiadit aspekty podnikania

Dava potencidlnemu investorovi informacie pre strategické rozhodnutie
o Ucasti a financovani

Vedie zacinajiceho podnikatela v jeho krokoch

Umoznuje predbezni ako aj spatnu kontrolu a priebezny
monitoring aktivit (priestor pre kontroléra Sportovej
organizacie).

BUSINESS PLAN

RieSi nasledujuce stranky podnikania / zdmeru:

v' vecno-technickd,

v pravno-organizacnu,

v' ekonomicku.

10
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CO JE PRE BUSINESS PLAN
NEVYHNUTNE?

> Uspedny podnikatel zaé¢ina
svoje konanie dobrym
napadom a jeho
nasledovnym rozvijanim.

MAS NAPAD?

- TO NESTACI, PRETOZE...

11
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ZAKLADNE ELEMENTY

USPESNYCH PODNIKOV

f——
7
=l

BUSINESS PLAN - AKO NA TO?

12
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POZIADAVKY NA BUSINESS PLAN

Dolezitym faktorom je skuto¢nost, komu ho
chcete predlozit, a ¢i dany subjekt nevyzaduje
predpisanud zavdaznu Struktdru, resp. zavazny
formular.

Pri ziadostiach o ziskanie prostriedkov z verejnych
zdrojov je zvycCajne forma/ Struktira pevne
stanovena

NAJPRV NAPAD, POTOM PLAN

1.

4 N
5 Ziakladom pre zacatie podnikania, ale aj pre jeho
' buduci rozvoj, je dobry napad.

-

PoloZzme si teda teraz otazku:

V ¢om by sme mohli podnikat, resp. na aky
produkt/sluzbu by sme mohli Ziadat verejné zdroje a
zostavovali k tomu business plan?

Aby sme si overili realizovatelhost podnikatel'ského
napadu, treba si zodpovedat nasledujlce otazky:

13
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NAJPRV NAPAD, POTOM PLAN

> Co je inovativne na nasom napade / produkte / sluzbe ?

> Aké potreby produkt / sluzba pokryva ?

> Preco je nas produkt/sluzba lepSi/-ia ako ponuka konkurencia ?
> Aka naSa konkurenc¢na vyhoda ?

> Ako l'ahko nas mdze napodobnit konkurencia ?

» Mame produkt/sluzbu chranené (patent, ochranna znamka...) ?
> Aké su naklady a odhad predajnej ceny ?

> Aka je navratnost vlozeného kapitalu ?

> Aké su rizika spojené s realizaciou napadu ?

BUSINESS A SPORTOVA CINNOST

Business a Sportova ¢innost a eSte s dotaciami?

Kde je tu Sport a Sportova ¢innost, ktord by mohla dostat takito podporu?

v' Moderny GYM s tréningovym programom

v' Kombinacia Sportovo-relaxacnych a Sportovo-kultirnych
¢innosti pre mladez a obyvatelov mesta/obce

v' Multifunkéné ihriska

v Sportova ¢innost a $portové produkty (funkéné potraviny,
vyzivové doplnky, Sportové oblecCenie, Sportovo-tréningovy /
Sportovo-chudnuci program, ...)

14
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NAJPRV NAPAD, POTOM PLAN

> Kto je nds zdkaznik ?

> Prec¢o by mal zakaznik kupovat prave nas produkt ?

» Pozor, VY NIE STE ZAKAZNIK!!
> Pozerajte sa na svoj produkt / sluzbu z pohladu, ¢o

zdkaznik naozaj chce, ocakava, ako sa chova a nie ako

chcete, aby sa choval, alebo chcel.

ZAKLADNE OTAZKY A ODPOVEDE
PROJEKTOVEHO MANAZMENTU PRI BP

Preco?- preco sa BP realizuje a aky hlavny ciel’ / stav nim chcem dosiahnut?
Co? - ¢o konkrétne sa musi urobit’ a aké st $pecifické (¢iastkové) ciele BP?

Ako? - ako sa bude postupovat, aka bude forma podnikania, a ktoré prostriedky a metody
v BP budu pouzité (Biznis Model)?

Kde? - kde sa bude BP uskutociiovat (miesto realizacie)?
Kto? - ktoré osoby, podniky, ¢i inStitticie sa podielaji na tvorbe, realizacii a financovani BP?

Kedy? - kedy sa zacne s realizaciou a kedy ma byt PP ukonceny = dosiahnutie cielov? (¢asovy
harmonogram)

Kol'’ko? - kol'ko bude projekt stat? (rozpocet projektu)

Ako dobre? - aké kvalitativne ciele by sa mali dosiahnut? (meratelné ukazovatele kvality)

15
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MAGICKY TROJUHOLNIK PM
VS. BUSINESS PLAN

o

Fariatkiy

ROZSA

POZIADAVKY NA BUSINESS PLAN

v’ jasne Struktirovany,

v jednoduchy a prehladny

v realisticky

v’ orientovany na bududcnost

v demonstrujuci konkurencné vyhody
v popisujuci slabé miesta a rizika

v formalne upraveny

16
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STRUKTURA BUSINESS PLANU

Strucné zhrnutie (Executive Summary)
Charakteristika spolo¢nosti

Vizia a ciele

Pldnované produkty a sluZby

Technické zabezpecenie/ Vyrobny proces
Organizacné a persondlne zabezpecenie
Analyza trhu

Marketing a starostlivost' o zdkaznikov (CRM)
Casovy pldn

Finan¢ny pldn (Rozpocet a financnd analyza)
10 Analyza rizik (SWOT-ka, popis rizik)

11. Prilohy

0 ONSNR W=

STRUKTURA BUSINESS PLANU

Strucné zhrnutie (Executive Summary)

Charakteristika spolo¢nosti
Vizia a ciele PODNIKATELSKY
Pldnované produkty a sluZby MODEL

Technické zabezpecenie / Vyrobny proces
Organizacné a persondlne zabezpecenie

Analyza trhu
Marketing a CRM
Casovy pldn

. Finanény pldn (Rozpodet a finanénd analyz}. FINANCNA
OAnaIyza rizik (SWOT-ka, popis rizik)

MARKETINGOVA
CAST

Se® Ne nR W

CAST

11. Prilohy

17



30. 8. 2022

MANAZERSKE ZHRNUTIE

Riadi sa nasledujicimi pravidlami:

v
v
v

Tvori sa na zaver
Musi byt putavé
Max. 2 strany A4

Rozhoduje, ¢i bude citatel pokraCovat dalej, t.j. ¢i ho
biznis napad/plan dostatocne zaujal.

Zhrnutie nie je uvod!!

Musi byt orientované na ciel, ktory predloZzenim BP
chcete dosiahnut (napr. ziskat dver, dotaciu a pod.)

MANAZERSKE ZHRNUTIE

Obsahuje najma:

v

v

AN

AN NN

Problém, ktory BP rieSi = Dieru na trhu / trhovi
prilezitost
Uvod o samotnom produkte / sluzbe

Business model (zdkladny princip fungovania ako
produkt / sluzba zaraba, resp. bude zarabat)

Planovany obrat a zisky (Standardne do 3 rokov)
Procesy a zdroje (ako ste d'aleko)

Rozpocet, milniky, rizika

Potencialny zakaznik, marketing a konkurencia
Ponuka pre ,investora“ (déraz na ciel’ BP)

18



30. 8. 2022

CO POSUDZUJU INVESTORI /
POSKYTOVATELIA ZDROJOV?

1. Je Vasa myslienka schopna rast a vykazovat tzv. Gspory z rozsahu“?

2. Obsahuje Vasa myslienka unikdtne predajné vyhody, resp. rieSenie
niekoho problému? (napr. riesi unikatne problém v Sporte?)

3. Bola VasSa myslienka otestovana trhom?
4. Ako d'aleko ma Vasa myslienka (produkt/sluzba, rieSenie) na trh?

5. S0 VasSe predikcie redlne? (prijmy, vydavky - investi¢né, prevadzkové,
navratnost vlozenych zdrojov, ...)

6. Verejny zaujem - ak je navratnost nizka, kompenzuje ju nie¢o vseobecne
prospesné?

1. CAST BUSINESS PLANU =
PODNIKATELSKY MODEL

19
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STRUKTURA BUSINESS PLANU

Strucné zhrnutie (Executive Summary)

. Vizia a ciele

. Pldnované produkty a sluzby

. Technické zabezpecenie / Vyrobny proces
. Organizacné a persondlne zabezpecenie

PODNIKATELSKY

1. Charakteristika spolocnosti
2

3 MODEL
4

6. Analyza trhu MARKETINGOVA
7. Marketing CAST
8. Casovy pldn

9. Financny pldn (Rozpocet a finanénd analyza}
10.Analyza rizik (SWOTka)

FINANCNA
CAST

11. Prilohy

CHARAKTERISTIKA SPOLOCNOSTI
KlGcové casti:
Identifikacné Gdaje
Statutarne organy spolo¢nosti
Kontaktna osoba / Zodpovedna osoba

v

v

v

v Historia podniku

v" Predmet podnikania a podnikatel'sky model

v Vlastnicke vzt ahy (spolocnici/majitelia a ich vztahy)

v Lokalizacia (umiestnenie) podnikania / novej prevadzky
> Blizkost k zakaznikom

Vzdialenost od konkurencie

>
» Dostupna infrastruktira
>

Zamery mesta/obce a miestne dane

20
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PLANOVANE PRODUKTY A SLUZBY
KlGcové Casti:

v Charakteristika vlastnosti novych vyrobkov / sluzieb s dérazom
na uzitok pre zdkaznika

v Jedine¢nost ponutkanych produktov / sluzieb - ,Co nds
odlisuje? Alebo preco budu kupovat u nds?”

v' Vymedzenie poctu a rozmanitosti vyrobkov / sluzieb ako aj
planovaného rozsahu vyroby / sluzieb

v Aktudlny stav vyvojovej fazy produktu / sluzby
v Porovnanie vyrobku / sluzieb s konkurenciou

v RieSenie ochrany ponukanych vyrobkov / sluzieb (patenty,
licencie, ochranné zndmky a pod.)

TECHNICKE ZABEZPECENIE /
VYROBNY PROCES

Klacové casti:
v" Vychodiskova situacia (aktualny stav) vybavenia a realizacie
vyrobného procesu / procesu dodania sluzieb
v" Popis prac / aktivit v rdmci podnikatel'ského planu
v" Popis zabezpecenia produkcie planovanych vyrobkov / sluzieb
v Vyrobné postupy / metddy poskytovania sluzieb
v Dostupné technolégie

v' Materialové zabezpecenie
P Neprezradzajte

v Priestorové a vyrobné kapacity detallne vyrobné

postupy / receptlry /
know-how lll

21
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Klacové casti:

ZABEZPECENIE

v" Planovand organizacna Struktura

ORGANIZACNE A PERSONALNE

v' Zoznam kl'G€ovych os6b v organizacii s charakteristikou
zodpovednych za realizaciu business planu

v" Pocet pracovnych miest v savislosti s business pldnom a
ich rozdelenie (vzdelanie, pohlavie, profesie)

v Strucny popis novovytvorenych pracovnych pozicii

Vizualizujte
(organigram, tabulka)

ZABEZPECENIE

ORGANIZACNE A PERSONALNE

Zabezpeduje
o . ekonomiku a
1, Ing. Miilan Fifa, PhD. | FLASH Consulting, s.ro. | Maiite, konatel Udtovnictvo, 05 FTE
spolo¢nosti e .| (part time)
komunikaciu s dradmi,
bankou, dodavate/mi
Zabezpeduje
e . Manazérka organizaény chod 1,0 FTE
2. Lubica Filova FLASH Consulting, s.r.0. spolognost GYMu (vedica (full time)
prevadzky)
o Zodpoveda a
3. Jan Vzorovy FLASH Consulting, s.r.o. Vyrobp Y zabezpecuje chod 1.0 '.:TE
manazér . o (full time)
vyroby $port. doplnkov

22
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ORGANIZACNE A PERSONALNE
ZABEZPECENIE

Konatel' (HPP)

Riaditel"a manazér
podniku

Prevadzkar Hlavny tréner Vedci prevadzky
kaviarne |/ €agnik (DoPC) relaxaéného

(HPP) I CFT centra (HPP)
CFT

CaZnik / barista Upratovacka Tréner 6x Klientsky pracovnik Upratovacka
2x (HPP) (0,5 HPP) (DoPC) / Recepcna (HPP) (0,5 HPP)

Relax centrum

Plavéik (DoPC)

Relax centrum|

Relax centrum

2. CAST BUSINESS PLANU =
MARKETINGOVA CAST

23
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STRUKTURA BUSINESS PLANU

Strucné zhrnutie (Executive Summary)

Vizia a ciele

Charakteristika spolo¢nosti
Pldnované produkty a sluZby
Technické zabezpecenie / Vyrobny proces
Organizacné a persondlne zabezpecenie

PODNIKATELSKY
MODEL

Analyza trhu MARKETINGOVA
Marketing a CRM CAsT

v

oof N\ A LN R

1 0 Analyza rizik (SWOTka)

Casovy prarl

. Financny pldn (Rozpocet a finanénd analyza} FINANCNA

CAST

11. Prilohy

ANALYZA TRHU

KIl'icové casti:

v' Segmentacia trhu

> Analyza trhu (celkovy trh a nds potencidlny trh)

> Definovanie cielového segmentu zdkaznikov (cie/ovy trh)
v Legislativa
v" Analyza konkurencie (sucasnd a budtca konkurencia)
v Dodavatel'sko-odberatel'ské vzt ahy
v" Vplyv ostatného prostredia (okolia)

24
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ANALYZA OVPLYVNOVATELOV
e

« Zakaznik 1 +« Dodavatel 1 + Projektovy manazér
« Zakaznik 2 + Dodavatel 2 = Projektovy tim

= Zakaznik 3 = Dodavatel 3 + Spolupracovnici

O o SR = Vlastnik

organizacie

Interné zlozky Ostatné okolie

= Marketing -3 .

« Ludské zdroje + Konkurencia
« Pravne oddelenie « Urady

+ Odbyt + Predpisy

+ Logistika « Média

= IT = Verejnost’

= Nakup = Lobisti

MARKETING

Odporucané casti:
v" Plan predaja a Cenova politika
Sucasné a planované formy predaja

v
v" Marketingova stratégia a nastroje podpory predaja
v Starostlivost o zdkaznikov (CRM)

v

Komunikacia s okolim (vplyvy prostredia)

Nepodlahnite potrebe
masovej platenej
reklamy, budujte
radsej content a

povedomie.

25
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3. CAST BUSINESS PLANU =
FINANCNA CAST

&

STRUKTURA BUSINESS PLANU

Strucné zhrnutie (Executive Summary)

1. Vizia a ciele

2. Charakteristika spolocnosti _N
3. Pldnované produkty a sluzby FODNIKATELSKCY
4. Technické zabezpecenie / Vyrobny proces

5

6

7.

8

MODEL

. Organizacné a persondlne zabezpecenie

. Analyza trhu
. Marketing a CRM
. Casovy pldn

Finanény pldn (Rozpocet a financnd analyz}- FINANCNA
Analyza rizik (SWOTka)

MARKETINGOVA
CAST

’ CAST
0.

11. Prilohy

26



30. 8. 2022

CASOVY HARMONOGRAM

v Harmonogram jednotlivych aktivit a prac s vecnou a
c¢asovou nadvaznost ou

v Urcenie terminov zacatia a ukoncenia kl'icovych aktivit
business planu

v/ Hladanie tzv. ,kritickej cesty” - najkratSia a
najefektivnejsia realizacia

v' Zohladnenie vplyvov okolia na ¢asovy plan a popis tychto
skutocCnosti (rocné obdobia, Urady a povolenia,
dodavatelia stavby, vybavenia, sluzieb a pod.)

CASOVY HARMONOGRAM

2022 2023 2024

Rok / Aktivita
X XI Xu I n m v \ vi viE | i Ix X XI X 1 n m [\') v Vi

[Stavebna a technoogicka

\Vybavenie potrebnych
ovoleni

lPripravné prace

[Vystavba relaxcentra

[Vystavba CFT

(Objednavka a vyroba

[Vyber, prijatie a zaskolenie

Prevédzka I. rok

[Rozsirovanie kapacit

27
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ROZPOCET

Planované vydavky (naklady):

> Vstupné Investicné naklady (vydavky)
v" Obstaranie DHM (pozemky, stavby, zariadenie, ...)
v" Obstaranie DNM (softvér, licencie, ...)

> Rezijné naklady (riadenie, administrativa, tel.,....)

> Prevadzkové ndklady (vydavky)

v’ Materidl / Tovar v’ Sluzby (ictovnictvo,
v Mzdové vydavky /7,7arket/ng, tel., internet,..)
v' Ndjomné Y Uroky
v Energie v Poplatky a dane
v Ostatné N

v UdrZba
v Odpisy DHM/DNM

ROZPOCET

Planované vynosy - trzby + ost. prijmy

» Trzby za poskytnuté sluzby

» Trzby za predany tovar

» Ostatné prijmy

(zohladnenie cenovej politiky a trhu)
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FINANCNA ANALYZA

Externi pouzivatelia Interni uzivatelia
» Banky, veritelia » Manazéri
» Investori » Odborari
» Manazéri konkurencie » Zamestnanci

» Stat a jeho organy
» Zakaznici a dodavatelia

FINANCNA ANALYZA

Slazi na:

» zistenie platobnej schopnosti podniku (likvidnost,
likvidita);

» rentabilita podniku;

» obratovost podniku;

» zadlzenost podniku;
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UKAZOVATELE VYNOSNOSTI
(RENTABILITY)

» a) Marza prevadzkového zisku = prevadzkovy zisk

trzby
» b) Marza cistého zisku = Cisty zisk
trzby
» ¢) Navratnost investicii =  Cisty zisk

celkova aktivita

» d) Kapitalova navratnost = (Cisty zisk
vlastné imanie

FINANCNA ANALYZA - ZLATE
BILANCNE PRAVIDLO

» dlhodoby (viazany) majetok - financovany dlhodobym
kapitalom,

» kratkodobo viazany majetok (zasoby) — kryté aj
kratkodobym kapitalom;

» Porusenie vedie k:
- a) neefektivnemu vyuzitiu kapitalu;
> b) nedostatocnému krytiu dlhodobého majetku.
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FINANCNA ANALYZA

Odporucané Casti:
v Zakladné predpoklady finan¢nej analyzy
Investicné naklady (rozsah vstupnej investicie):
Ocakdavané vynosy (prijmy) / trzby
Prevadzkové naklady (vydavky)
Navratnost a zohladnené ekonomicko-trhové rizika

NN NN

Zavery financnej analyzy

CASH FLOW

RieSenie pociato¢nych zdrojov

> Sposob financovania podnikatel'ského planu
v" Cudzie zdroje (interné, externé)
v" Vlastné zdroje (z podnikatel'skej ¢innosti)

Planované financ¢né toky (realne prijaté a vyplacané fin. prostriedky)

> Prijmy
> Vydavky
> RieSenie prebytku / nedostatku financnych zdrojov

Cash Flow 2022

VH PRED ZDANENIM 29746,50 €
Zaporné toky (investicie) 5950,00 €
Zaporné toky (tver - splatky) - €
Kladné toky (vlastné zdroje spolo¢nika) 9 000,00 €

Kladné toky (odpisy) 1487,50 €
Cash Flow 2022 34 284,00 €
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Netreba zabidat na skutocnost, Ze SWOT
analyza je ,obrazom dneska“, nie zajtrajSka !!

SWOT ANALYZA

Poloha zariadenia v termalneho
kupaliska Podhajska.

Vysoka navstevnost regionu a kupaliska.
Poskytovanie kvalitnych gastronomickych
sluzieb (kvalitna strava a bazény).
Stabilni zakaznici poskytovanych
sluzbach.

Dlhoroéné skusenosti manazmentu,
stabilné finanéné zazemie.

Rekonstrukcia a vyrazna modernizacia
zariadenia s roz§irenim $portovo-relex.
Sluzieb / Nové produkty v $port. ¢innosti
Orientacia na naro¢nejsiu klientelu
vyhladavajucu aktivny oddych a kvalitné
doplnkové sluzby.

UzSia spolupraca s okolitymi
zariadeniami aktivneho CR.

Zvysenie konkurencieschopnosti.
Zvysenie trzieb a zisku.

Nizka atraktivita exteriéru v areali
zariadenia.

Moralne zastarala a opotrebovana
technoldgia v relaxaénom centre.
Chybajuce centrum funkéného tréningu.
Orientacia na vSeobecnu klientelu bez
zamerania napr. na mladez, Sportovcov,
seniorov a pod.

Slaba spolupraca s okolitymi
zariadeniami aktivneho CR.

Konkurencia v najblizSom okoli.

Strata atraktivity TK Podhajska (prirodné
a konkurenéné vplyvy, legislativa).
Hospodarska kriza (inflacia / stagflacia)
a z toho vyplyvajuca slabSia kupy-
schopnost obyvatelstva.

Obmedzenia prevadzky z titulu pandémie
COVID-19 alebo sucha a obmedzenia
vodného zdroja.
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POPIS RIZiK

Postup hodnotenie a popisovania rizik:

v

v

Rozdelenie rizik na zaklad vysledkov SWOT analyzy
(krdtkodobé, strednodobé, dlhodobé rizika)

Urcenie vplyvu jednotlivych rizik (silny / stredny / slaby
vplyv na podnikatelsky pldn)

BlizSi popis jednotlivych rizik podla kategorii s priradenim
miery vplyvu

Popis rieSenia (opatreni) na predchadzanie rizikam

CO JE PODSTATNE...

Business plan (BP) je projektom (jedine¢nost).
BP je pripravou pre ,zhmotnenie" podnikatel'ského napadu.
Doélezité su predpoklady pre jeho Gspesni realizaciu.

Uspech BP zavisi od spravneho definovania, kvalitnej pripravy
a dosledného planovania.

Podstatou planovania je urcenie cielov alebo cielovych hodn6t
a pripadne sposobov ich dosahovania.

Pri tvorbe BP berte do uvahy vsetky relevantné vnuatorné i
vonkajsie faktory.

Hlavné faktory planovania BP - Ciele, Struktira, Ludia, Vzt ahy,
Zdroje, Terminy, Naklady, Vynosy, Rizika.
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OD COHO ZAVIS[ USPECH
BUSINESS PLANU/PODNIKANIA

o Kiritéria (faktory) iUspechu
e Spravne definovany ciel (zameranie)
o Projekt musi mat' ,sponzora“ (s autoritou, silou, 4)__)
e Rozpocet
o Chciet uspiet (snaha o dosiahnutie ciela)
» Podpora manazmentu (vrcholového manazmentu)

S

5 su délezité pre dodanie
e Ziadne technické zru¢nosti vystupu projektu, ale nie
e Ziadne drahé vybavenie su kld¢ovymi faktormi

e Ziadne detailné odborné znalosti tspechu

OD COHO ZAVIS[ USPECH
BUSINESS PLANU/PODNIKANIA

Uspech

Vydri a rob to dalej

Urob to znovu

Analizuj

Mysli
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jem za pozornost!

doc. Ing. Milan FILA, PhD.

doc. Ing. Milan FILA, PhD.
milan.fila@gmail.com

FLASH Consulting, s.r.o
Frana Krala 751/2
054 01 Levoca
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NAKLADY - SPRAVNA REZIA 2023

Mzdové naklady vratane odvodov

Pozicia Hrubd mdza Osobné/Odmeny Odvody pocet mes. CCP / rok
Manazér / Konatel 1500,00 € 100,00 € 563,20 € 2163,20 € 1,00 17 305,60 €
Pracovnik 1 - € - € - € 1,00 - €
Pracovnik 2 - € - € - € 1,00 - €
Pracovnik 3 - € - € - € 1,00 - €
Spolu 17 305,60 €

Stravné zamestnanci

Polozka pocet dni/mes. pocet zam. pocet mes. Suma spolu
Stravné 3,00 € 19,00 1,00 12,00 684,00 €
Spolu 684,00 €

Sluzby

Polozka . pocet jedn./mes. pocet mes. Suma spolu
Uctovnik / Personalista 600,00 € 1,00 1,00 600,00 €
Administrativne ¢innosti 300,00 € 1,00 1,00 300,00 €
Poradenstvo 200,00 € 1,00 1,00 200,00 €
PoloZka - € 1,00 1,00 - €
PoloZka - € 1,00 1,00 - €
PoloZka - € 1,00 1,00 - €
Spolu 1100,00 €

PoloZka

Ostatna spravna rézia
pocet jedn./mes.

pocet mes.

Suma spolu

Kanceldrske potreby a technika 1200,00 € 1,00 1,00 1200,00 €
PHL - € 1,00 1,00 - €
Energie - € 1,00 1,00 - €
Spolu 1200,00 €

SPOLU SPRAVNA REZIA RIADENIA 2023 20 289,60 €




NAKLADY - TRENINGOVE CENTRUM 2023

Mzdové naklady vratane odvodov

Pozicia Hrubd mdza Priplatky Odvody pocet mes. CCP / rok
ManaZér Kaviarne (HPP) 900,00 € 100,00 € 352,00€ | 1352,00€ 12,00 16 224,00 €
Casnik/Barista 1 kaviarne (HPP) 770,00 € 110,00 € 309,76 € | 1189,76 € 12,00 1427712 €
Casnik/Barista 1 kaviarne (HPP) 770,00 € 110,00 € 309,76 € | 1189,76 € 12,00 1427712 €
Upratovacka CFT a kaviarne (0,5xHPP) 330,00 € 50,00 € 133,76 €| 513,76 € 12,00 616512 €
Hlavny Tréner (DoPC) - 40 hod. mes. 400,00 € - € 140,80 € 540,80 € 12,00 6 489,60 €
Tréner 1 (DoPC) - 30 hod. mesacne 300,00 € - € 105,60 € 405,60 € 12,00 4 867,20 €
Tréner 2 (DoPC) - 20 hod. mesacne 200,00 € - € 70,40 € 270,40 € 12,00 3244,80 €
Tréner 3 (DoPC) - 20 hod. mesacne 200,00 € - € 70,40 € 270,40 € 12,00 3244,80 €
Tréner 4 (DoPC) - 20 hod. mesacne 200,00 € - € 70,40 € 270,40 € 12,00 3244,80 €
Tréner 5 (DoPC) - 10 hod. mesacne 100,00 € - € 35,20 € 135,20 € 12,00 1622,40€
Tréner 6 (DoPC) - 10 hod. mesacne 100,00 € N 35,20 € 135,20 € 12,00 1622,40 €
Spolu 75 279,36 €
Stravné zamestnanci

pocet dni/mes. pocet zam.  pocet mes. Suma spolu
Stravné 3,00 € 19,00 3,00 12,00 2 052,00 €
Spolu 2052,00 €

Sluzby

Polozka j.C. pocet j./mes pocet mes. Suma spolu
Prendjom priestorov a sluzby 1,00 € 1,00 12,00 12,00 €
Kanc. Softvér + Antivir - licencia 150,00 € 1,00 1,00 150,00 €
E-Kasa 25,00 € 1,00 12,00 300,00 €
Elektrickd energia + plyn + voda 600,00 € 1,00 12,00 7 200,00 €
Opravy a udrZba (CFT + kaviareri) 1900,00 € 1,00 1,00 1900,00 €
Odvoz odpadu 10,00 € 1,00 12,00 120,00 €
Telefon a pripojenie na internet 100,00 € 1,00 12,00 1200,00 €
Ndklady na marketing a reklamu 200,00 € 1,00 12,00 2 400,00 €
Spolu 13 282,00 €

statna prevadzkova rézia

pocet ks/den pocet dni pocet mes. Suma spolu
Suroviny - potraviny do CFT 50,00 € 1,00 30,00 12,00 18 000,00 €
Obaly (take away coffe) 0,10€ 10,00 30,00 12,00 360,00 €
Riady 100,00 € 1,00 1,00 1,00 100,00 €
Potreby stolovania (obrusy, servitky,...) 2,00 € 1,00 30,00 12,00 720,00 €
Cistiace a hygienické prostriedky 200,00 € 1,00 1,00 12,00 2 400,00 €
Drobné ndradie CFT (rakety, lopticky,...) 200,00 € 1,00 1,00 1,00 200,00 €
Kanceldrske potreby 50,00 € 1,00 1,00 12,00 600,00 €
Spolu 22 380,00 €

SPOLU PREVADZKOVE NAKLADY - TRENINGOVE CENTRUM 2023 112 993,36 €

ODPISY 2023
Polozka j.c. roky Zivotnosti Odpis. Sk. pocet mes. Suma spolu
Vybavenie Tréningového centra 20 000,00 € 8,00 3 12,00 2 500,00 €
Vybavenie kaviarne 15 000,00 € 6,00 2 12,00 2 500,00 €
Spolu 5000,00 €

VYNOSY - TRENINGOVE CENTRUM 2023

GYM - Posiliioviia j.c. j.c. bezDPH  pocet mesacne pocet mes. suma spolu
Jednorazovy vstup 3,00 € 2,73 € 100,00 12,00 3272,73 €

Permanentka 10 vstupov 27,00 € 24,55 € 5,00 12,00 1472,73 €




250,00 €

Mesacny volny vstup 25,00 € 22,73 € 5,00 12,00 1363,64€
Stvrtroény volny vstup 70,00 € 63,64 € 2,00 12,00 1527,27 €
Polrocny volny vstup 130,00 € 118,18 € 1,00 12,00 141818 €
Rocny volny vstup 227,27 € 1,00 12,00 272727 €

Mala telocvicna:

450,00 €
' j.c. bez DPH

pocet mesacne

Funkény tréning j.c. bezDPH  pocet mesacne pocet mes. suma spolu

Jednorazovy vstup 5,00 € 4,55 € 100,00 12,00 545455 €
Permanentka 10 vstupov 45,00 € 40,91 € 5,00 12,00 2 454,55 €
Mesacny volny vstup 45,00 € 40,91 € 5,00 12,00 2 454,55 €
Stvrtroény volny vstup 125,00 € 113,64 € 1,00 12,00 1363,64€
Polrocny volny vstup 240,00 € 218,18 € 1,00 12,00 2618,18€
Rocny volny vstup 409,09 € 1,00 12,00 4909,09 €

pocet mes.

suma spolu

300,00 €

j.c. bez DPH

pocet mesacne

Jednorazovy vstup 3,00 € 2,73 € 30,00 12,00 981,82 €
Permanentka 10 vstupov 27,00 € 24,55 € 5,00 12,00 1472,73 €
Mesacny volny vstup 30,00 € 27,27 € 2,00 12,00 654,55 €
Stvrtroény volny vstup 85,00 € 77,27 € 2,00 12,00 1854,55 €
Polrocny volny vstup 160,00 € 145,45 € 1,00 12,00 174545 €
Rocny volny vstup 272,73 € 1,00 12,00 3272,73 €

pocet mes.

suma spolu

Mesacny volny vstup 50,00 € 45,45 € 5,00 12,00 272727 €
Stvrtroény volny vstup 140,00 € 127,27 € 3,00 12,00 4581,82 €
Polrocny volny vstup 270,00 € 245,45 € 1,00 12,00 2945,45 €

Rocny volny vstup 454,55 € 5454,55 €
Kolektivne pohybové Sporty (Spining, Jumping, Tabaty) j.c. bez DPH pocet mes.
Jednordzovjvstup | 200€] _182¢]l _10000] | 1200 218182¢|
Squash: j.c. j.c. bezDPH  pocet mesacne pocet mes. suma spolu
Prendjom kurtu P1 (Po-Pi 6:00 — 8:00) 10,00 € 9,09 € 10,00 12,00 1090,91 €
Prendjom kurtu P2 (Po-Pi 8:00-17:00) 8,00 € 7,27 € 10,00 12,00 872,73 €
Prendjom kurtu P3 (Po-Pi 17:00-21:00) 12,00 € 10,91 € 10,00 12,00 1309,09 €
Prendjom kurtu P4 (So, Ne, Sviatok) 10,00 € 9,09 € 10,00 12,00 1090,91 €
Permanentka 5 vstupov P1/P2/P3 38,00 € 34,55 € 1,00 12,00 414,55 €
Permanentka 10 vstupov P1/P2/P3 74,00 € 67,27 € 1,00 12,00 807,27 €
Permanentka 20 vstupov P1/P2/P3 139,00 € 126,36 € 1,00 12,00 1516,36 €
Studenti 5 vstupov 29,00 € 26,36 € 5,00 12,00 1581,82 €
Studenti 10 vstupov 56,00 € 50,91 € 5,00 12,00 3 054,55 €
Studenti 20 vstupov 104 00 € 94,55 € 3403,64 €
Kavnaren j.c. bezDPH  pocet mesacne pocet mes.
_ 58 909,09 €
SPOLU VYNOSY - TRENINGOVE CENTRUM 2023 132 960,00 €




NAKLADY - RELAXACNE WELLNESS CENTRUM 2023

Mzdové naklady vratane odvodov

Pozicia Hrubd mdza Priplatky Odvody pocet mes. CCP / rok
Vedlici prevddzky relaxacného centra (HPP) 900,00 € 100,00 € 352,00 € 1352,00 € 12,00 16 224,00 €
Klientsky pracovnik / Recepcia 1 (HPP) 700,00 € 100,00 € 281,60 € 1081,60 € 7,00 7571,20 €
Klientsky pracovnik / Recepcia 2 (HPP) - € - € - € - € - €
Upratovacka CFT Zéna 251 (0,5xHPP) 330,00 € 50,00 € 133,76 € 513,76 € 12,00 6 165,12 €
Plavéik 1 (DoPC) - 40 hod. mesacne 320,00 € - € 112,64 € 432,64 € 7,00 302848 €
Plavéik 2 (DoPC) - 40 hod. mesacne 320,00 € - € 112,64 € 432,64 € 7,00 302848 €
Spolu 36017,28 €

Stravné zamestna

PoloZka pocet dni/mes. pocet zam. pocet mes. Suma spolu
Stravné 3,00 € 19,00 3,00 12,00 2 052,00 €
Spolu 2 052,00 €

Sluzby

PoloZka pocet j./mes pocet mes. Suma spolu
Prendjom priestorov a sluzby 1,00 € 1,00 12,00 12,00 €
Kanc. Softvér + Antivir - licencia 150,00 € 1,00 1,00 150,00 €
E-Kasa 25,00 € 1,00 7,00 175,00 €
Elektrickd energia + plyn + voda 600,00 € 1,00 12,00 7 200,00 €
Opravy a udrzba (Bazén + Wellness) 2 500,00 € 1,00 1,00 2 500,00 €
Odvoz odpadu 10,00 € 1,00 7,00 70,00 €
Telefon a pripojenie na internet 100,00 € 1,00 8,00 800,00 €
Ndklady na marketing a reklamu 2 000,00 € 1,00 1,00 2 000,00 €
Spolu 12 907,00 €

Polozka

pocet ks/den

Ostatna prevadzkova rézia

pocet dni

pocet mes.

Suma spolu

Suroviny - potraviny na predaj 20,00 € 1,00 25,00 7,00 3500,00 €
Dopinky na predaj (mydld, Ciapky,....) 10,00 € 1,00 25,00 7,00 1 750,00 €
Obaly (take away) 0,10€ 10,00 30,00 7,00 210,00 €
Riady 50,00 € 1,00 1,00 1,00 50,00 €
Potreby stolovania (obrusy, servitky,...) 1,00 € 1,00 30,00 7,00 210,00 €
Cistiace a hygienické prostriedky 200,00 € 1,00 1,00 7,00 1400,00 €
Drobné ndradie (pldvacie dosky, lopty...) 200,00 € 1,00 1,00 1,00 200,00 €
Kanceldrske potreby 50,00 € 1,00 1,00 8,00 400,00 €

Spolu

SPOLU PREVADZKOVE NAKLADY - RELAXACNE WELLNESS CENTRUM 2023

INVESTIENE VYDAVKY / ODPISY RELAXACNE WELLNESS CENTRUM 2023

PoloZka j.c
Vybavenie wellness centra 15 000,00 €

roky Zivotnosti

Odpis. Sk.

pocet mes.

7 720,00 €
58 696,28 €

Suma spolu
2 500,00 €

Spolu
SPOLU INVESTICNE

VYNOSY - RELAXACNE WELLNESS CENTRUM 2023

Vstup do wellness a bazéna

j.c. bez DPH

DAVKY / ODPISY - RELAXACNE WELLNESS CENTRUM 2023

pocet klientov

pocet mes.

2 500,00 €
2 500,00 €

Suma spolu

10,00 €

3 hod. vstup dospely 7,50 € 6,82 € 60,00 9,00 3681,82€
3 hod. dieta, Student, déchodca, ZTP (+doprovod) 5,00 € 4,55 € 60,00 9,00 2 454,55 €
3 hod. vstup rodina (2 dospeli+2 deti do 15 rokov) 20,00 € 18,18 € 48,00 9,00 7 854,55 €
3 hod. vstup c¢len klubu 5,00 € 4,55 € 150,00 9,00 6 136,36 €
6 hod. vstup dospely 12,00 € 10,91 € 30,00 9,00 294545 €
6 hod. dieta, $tudent, déchodca, ZTP (+doprovod) 10,00 € 9,09 € 15,00 9,00 122727 €
6 hod. vstup rodina (2 dospeli+2 deti do 15 rokov) 30,00 € 27,27 € 96,00 9,00 23563,64 €
6 hod. vstup clen klubu 9,09 € 30,00 9,00 2 454,55 €

Obcerstvenie a doplnkovy tovar

Obcerstvenie a doplnkovy tovar 3 00 € 2,73 € 600,00 _

j.c. bez DPH

pocet mesacne

SPOLU VYNOSY - RELAXACNE WELLNESS CENTRUM 2023

mesiace

Vstup len do bazéna j.c. bez DPH pocet dni pocet mes. Suma spolu
3 hod. vstup dospely 4,50 € 4,09 € 60,00 7,00 171818 €
3 hod. dieta, student, déchodca, ZTP (+doprovod) 3,00 € 2,73 € 60,00 7,00 1145,45€
3 hod. vstup rodina (2 dospeli+2 deti do 15 rokov) 12,00 € 10,91 € 29,00 7,00 2214,55 €
3 hod. vstup ¢len klubu 3,00€ 2,73 € 150,00 7,00 2 863,64 €

14 727,27 €
72 987,27 €




INVESTICNE VYDAVKY / ODPISY

Polozka

Odpisovd
skupina

roky
Zivotnosti/odpisu

Dotdcia 70%

Rocny odpis

Vybavenie wellness centra 15 000,00 € 2 6,00 2 500,00 € 10 500,00 €
Vybavenie Tréningového centra a kaviarne 20 000,00 € 3 8,00 2 500,00 € 14 000,00 €
Vybavenie Tréningového centra a kaviarne 15 000,00 € 2 6,00 2 500,00 € 10 500,00 €
Spolu 50 000,00 € 7 500,00 € 35 000,00 €

SPOLU INVESTICNE VYDAVKY / ODPISY - ORGANIZACIA SPOLU 7 500,00 €




|
.
.
.

NAKLADY R.S.P. 2023

SPOLU SPRAVNA REZIA RIADENIA 2023 20 289,60 €
SPOLU PREVADZKOVE NAKLADY - TRENINGOVE CENTRUM 2023 112 993,36 €
SPOLU ODPISY - TRENINGOVE CENTRUM 2023 5 000,00 €
SPOLU PREVADZKOVE NAKLADY - RELAXACNE WELLNESS CENTRUM 2023 58 696,28 €
SPOLU INVESTICNE VYDAVKY / ODPISY - RELAXACNE WELLNESS CENTRUM 2023 2 500,00 €

SPOLU PREVADZKOVE NAKLADY 2023 199 479,24 €
VYNOSY R.S.P. 2023

SPOLU VYNOSY - RELAXACNE WELLNESS CENTRUM 2023 72 987,27 €

SPOLU VYNOSY - TRENINGOVE CENTRUM 2023 132 960,00 €

SPOLU POSKYTNUTE PRISPEVKY NA MzDY - €
PO PREVADZKQO 0 0 U5 94

VH PRED ZDANENIM 2023 6 468,03 €
Dan (21 %) 1358,29 €

VH PO ZDANENI 2023 5109,75 €

Cash Flow 2023

‘

VH PRED ZDANENIM 6 468,03 €
Zaporné toky (investicie) 50 000,00 €
Kladné toky (uver) - £
Kladné toky (vlastné zdroje organizacie, ¢lenské prispevky a pod.) - £
Kladné toky (dotacia na investiciu - NFP) 35000,00 €
Kladné toky (odpisy) 7 500,00 €

Cash Flow 2023 1031,97 €



NAS PRODUKT / SLUZBA

Inovativnost’ Zéakaznik:

Charakteristika produktu:

o v

Konkurencnéa vyhoda produktu:

Konkurencna vyhoda podniku:

Ochrana produktu:

Napodobitel'nost: Rizika:



NAS POTENCIALNY ZAKAZNIK

Mieno zakaznika
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Charakteristika zakaznika

Marketingovy odkaz:

Elevator Pitch (Zaujatie pozornosti):
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RIESENIE KONFLIKTNYCH
SITUACII A MEDIACIA



Tento dokument je teoretickym podkladom k tréningu, na ktorom si ucastnici na
vlastnej kozi:
e zaziju silu komunikacie
e uvidia roznorodost vnimania situdcii (rozne uhly pohladu)
e vyskusaju techniky, ktoré napomahaju pri rieSeni nielen pracovnych situ-
acii
e vytvoria vlastny komunikacny sp6sob/postup/nastroj na zvladanie kon-
fiktnych situacii
e prostrednictvom skupinového koucingu ndjdu sp6sob, ako vnutorne zvla-

dat naroc¢né pracovné situacie a nasadenie

e pocas tréningu budu vyuzivané prvky zaZitkovej pedagogiky, skupinového
koucingu a facilitovanej diskusie

Tréningom bude uéastnikov sprevadzat

Zuzana Laukova

« Jeden manzel, dve deti, pes, hypotéka, maly dom
* Vzdelavanie je mojou srdcovkou od roku 2007

* Oblast pésobenia — bankovnictvo, poistovnictvo,
energatika, verejna sprava ...

ZAUIMY

,» Vzdelavanie nie je ucenie faktov, ale

trénovanie mysle, aby myslela“ T
- Albert Einstein- ﬁ GE

‘. x - n
pocas mojej praxe v roznych Vel'ky fanusik svojich deér @
odvetviach (bankovnictvo, poistovnictvo,

energetika, doprava, verejnd sprdva, prdca s

mlddeZou...)som prisla na to, Ze je uplne jedno v akej oblasti pésobite, ak ¢lovek
naozaj chce a md spravneho ucitela dokdze zdzraky”

X kontakt: +421908823221, zulaukova@gmail.com
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Teoreticka ¢ast

KONFLIKT

Konflikt nastava vtedy, ked' si jedna alebo viaceré strany uvedomia narok na tu istu vec,
alebo si uvedomia, Ze maju iny nazor na situaciu, o ktorej diskutuju alebo su do nej vtiahnuti.

AKO ROZMYSLAME O KONFLIKTOCH

Nase nastavenie voci konfliktom velmi ovplyviiuje, ako sa v konflikte spravame a ako ho pre-
zivame. S konfliktmi mame spojené aj predsudky alebo mylné predstavy, ktoré nam boli vste-
pené v rodine, a tie si so sebou nosime cely Zivot a ¢asto nam brania pozriet sa na konflikt
»pozitivnejSimi o¢ami”.

Niekolko takych predsudkov a mytov voci konfliktom:

. ,Sludny chlapec”, ,slusné dievéa” neodvrava. Co inak povedané znamena:
Nepresadzuj svoj ndzor ani zaujmy. Svoje zaujmy potlacaj a na svoj ukor reSpektuj
druhych.

. ,Dobri priatelia nemaju konflikty.” Znamena to, Ze:

ak mame priatel'ské, alebo nebodaj rodinné vztahy, prejavom ich pozitivnej kvality je
to, Ze konflikty medzi nami a nasimi priatemi nie su? Znamena to aj to, Ze ak s nimi
konflikt mame, uz nie sme dobri priatelia?

° »Konflikty st zlé, nebezpecné a ubliZujtice.” Tento mytus nam hovori:
Ak s niekym ides do konfliktu, si zly, agresivny a ublizujes. A z opa¢ného pohladu: Ak
niekto bude chciet s tebou riesit konflikt, radsej sa rychlo stiahni, lebo ti ublizi.

° »Konflikty maju len ti emocionalni a iracionalni, ¢o sa nevedia kontrolovat.”
Tento mytus ndam hovori:
,Ak nebudes prejavovat emdcie a budes sa riadit rozumom a logikou, nehrozi ti, Ze by
si sa zaplietol do nie¢oho takého emocionalneho, ako je hadka.”

. »Ak by si chcel, nemal by si konflikty s inymi.”
Mytus vychadzajuci z toho, Ze konflikty by nemuseli byt, ak by sa [udia vedeli slusne
spravat a kontrolovat sa.

Podobné myty a predsudky spdsobuju negativne nastavenie voci konfliktnym situaciam,
a tym stazuju ich majitelovi triezvy pohlad na mozné spdsoby riesenia a efektivne spravanie
v takejto situdcii.

Existuju vsak aj iné tvrdenia, ktoré su klicové pre zmenu postoja ku konfliktom a k porozu-
meniu toho, ¢o na konflikt vplyva.



1.

Ci

3.

4.

ZAKLADNE PRINCIPY porozumenia KONFLIKTOM:

. Konflikt medzi ludmi je nevyhnutny a prirodzeny.

. Konflikt méZze mat pre zucastnené strany konstruktivny (pozitivny) alebo destruktivny

(negativny) priebeh.

. Konflikt pIni vo vztahu vela pozitivnych funkcii.
. Konflikt nie je sutaz kto z koho.

. Konflikt ma realistické, objektivne prvky — obsah, a ma aj subjektivne prvky — emdcie,

ktoré zucastnené strany prezivaju.

. Cim su vztahy medzi konfliktnymi stranami uzsie, tym sa moze stat konflikt intenzivnej-

$im. Blizky vztah posilfiuje emocionalnu zloZzku konfliktu, a tym staZuje jeho raciondlne rie-
Senie.

. Konflikty rieSené z pozicie sily podstatu konfliktu nevyriesia.

. V zaujme vyrieSenia konfliktu ,,s maximalnym spolo¢nym ziskom” obe strany musia verit,

Ze druha strana sleduje zaujem oboch alebo aspori to, Ze nechce branit uspokojeniu jej
zaujmov.

. Smer vyvoja konfliktu — pozitivny alebo negativny — neovplyviiuju len vonkajsie okolnosti,

ale samotni ucastnici.
Faktory ovplyvnujuce priebeh konfliktu su:

Povahové vlastnosti zucastnenych stran a ich hodnotové systémy, ich predchadzaju-
vztah (intimny, neosobny, dlhodoby, kratkodoby).

. Typ problému, o ktory ide.

Socidlne prostredie, v ktorom konflikt prebieha (v kréme, na urade, v hoteli...).

Pritomnost zainteresovanych divakov — ¢i aktérov konfliktu niekto vidi, ako sa spra-

vaju a hodnotia ich.

5.

6.

7.

8.

Osobna stratégia oboch stran — i su skor Ustupcivi alebo agresivni.
Dosledky riesenia — ldakava odmena alebo obavany trest.
Strach z rizika — otazky dovery voci druhému, strach zo zlyhania a prehry.

Komunikacia medzi oboma stranami — Ci existuje a aka je jej forma.



KOMUNIKACIA, AKO ZAKLADNA ZRUCNOST PRI PREDCHADZANI
A RIESENI KONFLIKTOV

Mnohé tazkosti (konflikty) v Zivote vznikaju kvoli komunikacnym chybam. Akékolvek riesenie
konfliktov si nikto z nas nevie predstavit bez komunikacie.

Na druhej strane neSikovnad, uto¢na alebo nejasna komunikacia je aj najcastejSim dévodom,
preco sa vzniknuté konflikty zhorSuju. Ked' vznikne konflikt, snazime sa ho dialégom

riesit, ale ¢asto miesto toho, aby sme si ho ,,vyrozpravali” a vyriesili ho, bez znalosti

a pouzivania niektorych komunikac¢nych zruénosti ho eSte viac zhorSime.

Jednou z hlavnych bariér efektivnej komunikacie je schopnost fudi na¢dvat druhym. Sme prilis

sustredeni na svoje problémy, na prezentaciu vlastnych ndzorov, nedokazeme pozorne sledo-
vat re¢ druhého.

Na strane vysielaca:

> Konkrétnost — komunikujici by mal dat sprave konkrétny obsah, ktorému by partner v ko-
munikacii porozumel, nemal by predpokladat, Ze prijimajlca strana pochopi aj nevypove-
dané a naznacené.

> Zrozumitelné podanie — vysielana sprava by mala byt zretelne vyslovend, povedand dos-
tatoc¢ne nahlas, vprimeranom tempe, je potrebné odstranit vsetky rusivé momenty
v okoli, ktoré by mohli narusit zrozumitelnost.

> Zrozumitelny jazyk — vysiela¢ by mal pouZivat jazyk, ktorému prijimac rozumie.

> Davkovanie — prilis vela informacii blokuje kvalitu prijmu (zahlcuje), prilis malo informacii
zneistuje.

> Jednoznaénost — informdcie by mali byt jasné, nemali by si navzajom protire¢it.

> Otvorenost — vysiela¢ by mal otvorene komunikovat relevantné informacie, svoje potreby
a pocity.

> Forma — komunikované obsahy by mali mat primerant formu (najma ked' kritizujeme, Zia-
dame a prikazujeme).

> Verifikacia — vysielac by si mal pocas rozhovoru overovat, ¢i mu prijimac rozumie



Na strane prijimaca:

> Aktivne pocuvanie — manazér v roli prijimaca by sa mal naladit na prijem, vzdat sa
zasahovania do rozhovoru, neprerusovane pocuvat partnera (minimalizacia pocuvania
“jednym uchom dnu druhym von”, minimalizacia selektivneho pocuvania “pocujem,
len ¢o chcem pocut”).

> Zaujem — prijimac signalizuje svojmu partnerovi v komunikacii svoj zaujem o vysielané
obsahy prostrednictvom verbalnych aj neverbdlnych komunikaénych prvkov: ,Hm...”,
“ano, ,rozumiem”, opakovanim casti vypovede, primeranym oc¢nym kontaktom, pri-
kyvnutim hlavou, celkovym postojom k partnerovi v komunikacii.

> Akceptdcia — prijatie a reSpektovanie partnera v komunikacii, vytvorenie priestoru pre
vzajomnu komunikaciu bez nevyhnutnosti stotoznit sa s nazorom partnera.

> Empatia — vcitenie sa do preZivania partnera, snaha pochopit, ¢o sa v iom deje, ¢o sa
skryva za jeho slovami.

> Verifikacia — aktivne overovanie si spravnosti a presnosti pocutého, optimalne je zo-
pakovat podstatu vysielanej informacie.

Podstatnu Cast riesenia konfliktov tvori neutoény a konstruktivny spésob komunikacie. Na
takyto sp6sob komunikacie su nevyhnutné niektoré znalosti a zru¢nosti. Je doleZité uvedome-
nie si, ¢o su zakladna zlozky komunikacie.

Prejavy neverblanej /hlasovej/ komunikacie podporujtice konflikt

> Paralingvistika

Opisuje, akym sposobom k nam niekto hovori. Teda zafarbenie jeho hlasu, rychlost a plynulost
reci, sila hlasu, ton hlasu, pomlky, hmkanie, hltanie konca slov, zmeny intonacie. Pri konflikt-
nych situaciach mézeme ako varovné signaly vnimat dva opacné prejavy. Znizenie pestrosti
— Clovek zacne menej hovorit, jeho hlas zmonotdnnie, stvrdne, je Usec¢nejsi, rychlejsie povie
to, €o chce, robi dlhSie medzery medzi svojimi vypovedami. Na druhej strane zvySenie pes-
trosti — ¢lovek zaéne viac hovorit, jeho hlas viac koliSe, dava vacsi doraz na jednotlivé slova,
jeho intonacia je dynamicka, zvysi hlasitost, hovori rychlejsie, jeho vypovede su jeden dlhy
nekonecny prud slov. Oba tieto paralingvistické signaly mdzu hovorit o tom, Ze v druhom
Cloveku to vrie — jeden to drzi viac v sebe a prejavuje sa zniZzenim pestrosti a druhy to dava
okato najavo, Ze s nie¢im nesuhlasi — presvied¢a nas aj zvySenim pestrosti paralingvistickych
prejavov.



Vsetky Casti neverbalnej komunikacie podporuju to, ¢o prave hovorime a ¢o preZzivame. Ak si
pocas rozhovoru s druhym clovekom neverbalitu vSimame, méZeme mu lepsie porozumiet
a pripadne mu poméct vypovedat to, ¢o by naozaj povedat chcel.

Rozumiet neverbalnej komunikacii, signalom vysielajicim zadiatok konfliktu alebo stuprio-
vanie agresie, napatia, nesthlasu u druhej osoby pokladdme za velmi doleZité pri rieSeni
konfliktov. Ak vieme zachytit nesuhlas druhej strany, m6éZeme sa snaiit preventivne reago-
vat a predist tomu, Ze druha strana necakane vybuchne, lebo sme nie¢o prehnali. Ak hla-
ddme s druhou stranou dohodu pri rieseni spolocného konfliktu (alebo z pozicie tretej
strany) mdZeme v neverbalite druhej strany zachytit signaly nesuhlasu a tak hl'adat také rie-
$enia, ktoré by ju mohli uspokojit.

Verbalne reakcie podporujuce konflikt

Ako zvykneme beZne reagovat, ked’ nastane konfliktnd situdcia a niekto ohrozuje svojim sprd-
vanim nase zdujmy?

Situdcia: Stojime v rade na listky do kina a niekto sa pred nas predbieha.

III

Priamy utok, rozkaz: ,,Co si to dovolujes, okamZite sa zarad  na koniec!” (tykdme mu,

pripadne ho schmatneme za golier a predbehneme sa pred neho).

e Vycitka: ,Ako sa méZete predbiehat, ked my tu uz 20 minut cakédme a stojime?” —,, To
ta ucili tvoji rodicia?”

e Obvinovanie, pripisovanie zlych umyslov -, Vy ste nds chceli predbehnut, aby sa ndm

neusli listky!”

Ill

e Zosmiesnenie: ,Pozrite sa na toho tucniaka, ako sa hrabe dopredu
e Irdnia: ,Niekto asi pre oci nevidi, Ze ostatni tu stoja v rade.”

e Oznackovanie: Ty ignorant! Nevidis, Ze my tu tiez cakdme?”

Ill

e VyhrdZanie sa: ,OkamZite sa zaradte, lebo zavoldm policiu

’Ill

e Ostré odmietnutie — ,,Daj pokoj!” —,,Zmizni!” —,,Odpadl

e Ignordcia — postavime sa pred neho a ani sa ne neho nepozrieme. Ak chce na nds pre-
hovorit, nereagujeme alebo sa dérazne odvrdtime.

Takymito pristupmi velmi pravdepodobne sa zvysi napéitie v danej situdcii a vzniknuty kon-
flikt asi tazko vyriesime uspokojujicim spésobom. MéZe sa stat, Ze ¢lovek, ¢o sa predbehol,
sa po niektorom z predchddzajicich vyrokov rychlo postavi na koniec radu, ale urobi to



preto, lebo sme ho asi poriadne vystrasili. To sa stane len v pripade, Ze sme pre neho zjavne
silnejsi super. Inak bude ignorovat on nds.

AK nie je nasim cielom zastrasit protivnika, ale dosiahnut to, aby reSpektoval nase zaujmy
a odiSiel na koniec radu na zaklade toho, tak v konfliktnych situaciach pomaha:

e prejavenie zaujmu o druhého (,Stalo sa nieco, Ze potrebujete ist mimo poradia?”)
e prejavenie porozumenia druhému (,,Chdpem, Ze sa asi ponahlate.”)

e jasné vyjadrenie vlastnych zdaujmov, pocitov a potrieb JA vyrokom (,Viete, ja sa tak-
e isto pondhlam a je mi neprijemné, ak sa predo mna predbiehate.”)

® ndvrhy rieseni (,Ak sa tak velmi ponahlate, mézem vam kupit tie dva listky. — alebo
KebyZe ma poprosite a spytate sa, pustil by som vas predo mna.”)

Aktivne pocuvanie

Aktivne poc¢uvanie znamena rozumiet obsahovej ¢asti aj vztahovej urovni komunikacie.

Ak prezentujem pri aktivnom pocuvani svoje pocity, nazory a pod. , mdZe to spdsobit blokadu
komunikacie. Aktivhe poclvanie mozno rozvijat tym, Ze venujeme pozornost Styrom zru¢nos-
tiam: podnietene rozpravania, parafrazovanie, zdrzanie sa posudzovania, fyzicka pozornost.
Podnietenie rozpravania:

Aby sme mohli aktivne pocuvat, potrebujeme hovoriaceho povzbudit, aby komunikoval. Ludia
nehovoria vzdy to, ¢o si myslia a niekedy nie je jasné, ¢o vlastne chceli povedat. D6vody mdzu
byt r6zne a ¢asto nezname. Jeden spdsob, ako ,,prinatit“ hovoriaceho rozpravat, je pouzivanie
otazok.

5 ZRUCNOSTI AKTIVNEHO POCUVANIA

1. prejavit zaujem,

2. zamerat sa na podstatu problému,
3. zhrnut a overit,

4. odhalit spoloény princip,

5. najst spoloénu nit.



Rozdiel medzi beznym a aktivhym pocivanim

Bezné pocuvanie

Je to normdlny rozhovor — nemusime sa nijako
zvlast sustredit, méZzeme si popri tom aj nieco
robit.

Viac sa sustredime na seba a na to, ¢o nam bezi
hlavou — prikyvujeme sice, ale myslime si svoje.
Hodnotime to, ¢o povie druhad strana zo svojho
pohladu — ,To si ako mohla spravit?”

Ak ndm napadaju veci, ¢o sme zaZili my a su po-
dobné tomu, ¢o hovori druha strana, povieme
jej to — ,To Uplne chapem, to ked som ja
bola...”

Bagatelizujeme alebo vyhovarame pocity dru-
hej strane — ,,No €o, s tym sa netrap, to do zaj-
tra prejde.” — ,,Ako sa mozes kvoli malickosti
tak hnevat?”

Davame druhej strane rady — ,Mal by si s tym
urcite nieco urobit, nenechaj to tak.”

Opatrenia na zlepSenie nacdvania:

Aktivne pocuvanie

* Je to vynimocny rozhovor — chceme sa sustredit,

aby sme vsetko, o povie zachytili— pozerame sa
na hovoriaceho.

Sustredime sa na to, ¢o nam hovori a ddvame
mu to najavo — pozerame sa na neho, prikyvu-
jeme hlavou, hovorime ,Ano.” alebo ,Hmm.” A
tym potvrdzujeme svoje pocuvanie.
Nehodnotime to, ¢o povie druha strana — priji-
mame jej pohlad na vec ako keby bol nas — ,A
potom si odtial nahnevana odisla.”
NepreruSujeme druhu stranu svojimi prihodami
a zazitkami.

Berieme pocity druhej strany tak vazne, ako ona
sama —,Vidim, Ze sa tym naozaj trapis.” —,,Si po-
riadne nahnevana.”

Neradime, nepoucujeme, nemoralizujeme.

e Sustredte sa nato, o ¢om sa hovori a snazte sa vylucit vyrusovanie aj myslienkovu ne-

pritomnost, ktord méze trvat par sekind, ale aj niekolko minat.

e Opakujte si klu¢ové slova / meng, Cisla / a vety v hlave. To Vam ich pomdézZe udrzat

a neskor aj v komunikacii vyvolat.

e Vsimajte si prestavky alebo zmeny v rytme redi. Signalizuju prilezitost pre odpovedanie

alebo kladenie otazok.

e Snazte sa pytat alebo komentovat prejav hovoriaceho. Bude sa potom snazit veci vy-

svetlit, aby ste ich lepsie pochopili.

e Poskytujte spatnu vazbu, aby bolo jasné, Ze sprave rozumiete — napr. ,,suhlasim” ,

,,mas pravdu”, ,,povedal by som Ze je to inak” ... atd.

e Obzvlast starostlivo sledujte informacie, ktoré pre Vas maju osobny vyznam. Mali by

Vam byt Uplne jasné, kym hovoriaci opusti scénu.



Oznamovanie:

Ak chce povodca spravy dosiahnut pochopenie na strane prijimacieho Ucastnika, mal by sa
drzat nasledovnych zasad:

V¢as si rozmyslite obsah ozndmenia a aj to, ¢o chcete oznamenim dosiahnut

Vymedzte klicové body ozndmenia a premyslite si poradie, v akom budete o nich ho-
vorit.

Zvolte priemerny Styl spravy z hladiska obsahu spravy a aj prostredia, v ktorom bude
prenesend. Pouzivajte kratke vety, vyvarujte sa zbytoc¢ne dlhych suveti.

Sledujte, ako na Vas ludia reaguju. Budte pripraveni zmenit plan oznamenia v pripade,
Ze zle rozumeju, su netrpezlivi, unaveni.

Ked'ste oznamili to, ¢o bolo treba, ukoncite pozitivnym tvrdenim.

Vytvorenie pozitivneho vyladenia na strane partnera mozno dosiahnut:

Opakovanim casti — informacie vlastnymi slovami.
Empatiou a vyjadrenim vlastnych postrehov
Rekapitulaciou dolezitych Casti rozpravania druhej osoby.
Pouzivanim rekapitulacie ako mostu k inej téme.

Empatiou / porozumenim

Neverbalna komunikacia:

Snazte sa, aby Vas vyraz bol primerane uvolnheny
Obmedzte rusivé komentare

Maijte otvorenu poziciu — uvolnite ruky, ramena a hlavu



V uplnej vicsine pripadov mdme vyrazne negativne asocidcie (asi 70 %), pdr pozitivnych aso-
ciacii (10 %) a niekolko ambivalentnych alebo neutrdlnych asocidcii (asi 20 %). Je prirodzené,
Ze Clovek s takto emociondlne vyhranenym postojom je potom aj silne ovplyvneny, ako bude
na konfliktnu situdciu reagovat. Je vysoky predpoklad, Ze sa bude snaZit takejto neprijemnej
situdcii (situdcii, ktord v iom vyvoldva neprijemné pocity) nejakym spésobom vyhnut — uniknut
z nej, utiect, alebo ju znicit, eliminovat, odstrdnit.

Su dva zakladné modely spravania ¢loveka v ohrozeni, ktoré v nas zotrvali od praveku az do
dnes a to su utek a utok.

Tieto reakcie su v nds hlboko zakorenené z déb, ked' kaZdd nasa volba sprdvania ovplyvriovala,
Ci ohrozenie prezijeme alebo nie. Vo svojej vyhrotenej podobe sa utek prejavuje panickym ute-
kom z miesta alebo uplnym stuhnutim celého ¢loveka (ako ked' vidite, Ze vdam na hlavu padd
kvetindc¢ a vy na neho len hladite a nie ste schopni sa pohnut z miesta, aby ste sa mu uhli).
Utok sa vo svojej vyhrotenej podobe méze prejavit zurivym, neadekvdtnym napadnutim druhej
osoby, amokom, po ktorom niekedy byva aj vypadok paméditi a clovek nechdpe, ako tak mohol
konat. O takychto extrémnych prejavoch uteku a utoku nebudeme hovorit, ale ich miernejsie
a beZnejsie prejavy sa v situdcidch ohrozenia méZu objavovat v takych podobdch

UTEK UTOK

* Predstierame, Ze vSetko je v poriadku, Ze sa e Udrieme druhého, ublizime mu tam, kde ma
ni¢ nedeje, odideme slabé miesta

* Zélezitost zaml¢ime * Verejne ho poniZime

* Placeme, ml¢ime, mdme pocity viny * VyhraZame sa mu, vydierame ho

* PresvedCime sami seba, Ze to, o sme cheeli,  « Zavolame si posilu, aby sme podporili ddlezitost’
nie je az také dolezité (hrame sa na ,,mudre;jsi toho, o ¢o bojujeme
ustupi”) * Hnev smerujeme bez zabran na druhého

* Hnev smerujeme do seba * Nahlas mu vynaddme, aby vSetci poculi, kto je v

 StaZujeme sa na druhého, ohovarame ho prave

* Smejeme sa, akoby sa ni¢ nestalo * Kri¢ime, akoby sa iSiel svet zrutit’

» Zartujeme, obratime cely konflikt na vtip * Berieme vSetko smrtel'ne vézne

* Ustupime a tvrdime, ze je to v poriadku (aj * Neustupime za ziadnych okolnosti,
ked’ nie je) pritvrdzujeme, eSte aj ked’ druh4 strana ustupuje

ustupuje



Ako v konfliktnej situdcii zareagujeme, nie je ovplyvnené len tym, aka je samotna situdcia, ale
aj nasim nastavenim voci konfliktom a stresu, ktory napata situacia v konflikte vyvolava.

4 faktory podstatne ovplyviuju postoj kazdého z nds ku konfliktom, a tym aj sp6sob reagova-
nia v konfliktnej situacii.

1. pri ohrozeni reagujeme zjednoduSenym ,,Instinktivnym” sp6sobom a nasa reakcia
moZe byt panicky utek, ,hodenie sa o zem”, alebo necakany zurivy utok alebo jeho
jemnejsie prejavy. Podstatou tychto prejavov je, Zze koname impulzivne, nekontrolo-
vane a Casto nevedome.

2. Modelové ucenie — ked' vidime u svojich rodicov, pribuznych, uéitelov, medidlnych mo-
delov (hercov, politikov...), skratka dolezitych druhych, akym sp6sobom rieSia kon-
flikty. Tym, Ze su pre ndas vyznamni ako ludia, preberame nekriticky ich modely sprava-
nia nezavisle od toho, ¢i su konstruktivne alebo nie.

3. Ucenie sa zo socidlnej skisenosti — velka Cast postojov voci konfliktom sa vytvori vlast-
nymi zazitkami v konfliktoch. Vznika skisenostou na vlastnej koZi (cyklus konfliktu).

4. Zrucnosti pri rieseni konfliktov — su dalsi faktor, ktory ndm dodava sebavedomie, ako
sa zachovat, ked' sa do konfliktnej situacie dostaneme, ako vieme so zatazovymi situa-
ciami ,,narabat”, ako ich vieme ovplyvnit, aby sme boli spokojni. Ak tieto zru¢nosti ne-
mame, tak sa bojime, ¢o urobime. Ak sa bojime, nas postoj ku konfliktom iste nebude
pozitivny.

Ucenim sa zruc¢nosti prostrednictvom tréningu — tak, ako sa u¢ime Soférovat, malovat, sit, Citat
alebo pisat, mozeme sa ucit riesit konflikty a zmenit svoj postoj k nim.

Existuje vela r6znorodych zrucnosti aj vedomosti, ktoré nadm mézu poméct efektivne sa spravat
v konfliktoch. Prostrednictvom zdZitkového ucenia, v neohrozujucom prostredi tréningu, sa
moézZeme naucit zrucnosti ich skusanim v simulovanych situdcidch, s ktorymi sa méZzeme stret-
nut, alebo sme ich uz aj na sebe zazili v realite. Takto, podobne ako v autoskole, si za podpory
ucitela nacvicujeme zrucnosti a ,,pravidla premadvky”, bez rizika, Ze by sme niekomu mohli ub-
lizit. Neskér ich mbéZzeme aplikovat v redlnych situdcidch bezného Zivota)



DRUH KONFLIKTU

Sposob rieSenia konfliktu sa liSi v zavislosti od povahy problému, rozozndvame konstruktivne
a destruktivne konflikty.

KonStruktivny konflikt:

partneri sa snazia obojstranne odstranit nedorozumenie,
komunikacia prebieha otvorene,

partneri nepouzivaju natlakové taktiky,

partneri sa vzajomne respektuju,

po vyrieseni problému nastava obojstranna spokojnost,
vyjedndvanie prebieha Stylom vyhra — vyhra.

Destruktivny konflikt:

jedinci vidia druhych ako konkurentov,

viac sa sustredia na presadenie seba samych nez na prava druhych
prejavuje sa snaha zvitazit za kazdu cenu,

negativne tvrdenia su brané osobne,

[udia si nedéverujq,

vyroky su podané formou osobného utoku.

Sposoby riesenia konfliktov rozdelujeme na:

Autoritativne sposoby rieSenia konfliktov zaradujeme — rozhodnutie autoritou, po-
zi¢né vyjednavanie, sudne rozhodnutie a rozhodcovské konanie (arbitraz).

Alternativne sposoby riesenia konfliktov zaradujeme — vyjedndvanie postavené na
zaujmoch, facilitaciu, zmierovanie a mediaciu.



Riesenie konfliktnych situacii

Metoda ADO

V pripade predchadzania, ale taktiez aj v pripade riesenia konfliktov je mozné vyuZivat tzv.
metddu ADO.

A - AKCIA - jednoznacne a €o najpresnejSie pomenujem zistenie (akciu, aktivitu, pochybe-
nie..)

D - Dosledok - verbalizujem aky dosledok ma dané zistenie (mdzem vyuzit aj ukazku, kon-
krétny priklad - zrozumitelny pre druhu stranu)

O - Odporucanie - jasne zadefinujem kroky, ktoré su nevyhnutné k naprave.

JA VYROK

Jednou z obvyklych zakladnych veci je nauéit sa komunikovat v konflikte takzvanym
Ja vyrokom.

Ja vyrok je sposob nekonfrontacného oslovenia druhej strany, ktora nam svojim spravanim
spOsobuje neprijemnosti.

Ako taky JA vyrok vyzera:
1. Pomenovanie pocitu — Citim sa..., Vadi mi..., Je mi neprijemné..., Hneva ma, Ze...
2. Popis konkrétneho spravania druhej osoby — ked'si urobil ..., ked mi...

3. Popisanie d6sledkov jeho spravania na mna a moju situaciu — pretoze mi to spdso-
buje..., pretoze kvéli tomu...

4. Navrh riesenia situacie — ...a chcel/chcela by som, aby si. .., a navrhujem, aby sme...,a
potrebujem od teba, aby si..., a prosim ta, keby si..., a bol by som rad, ak by si...

Priklad: ,,Hnevd ma, ked'sa predo mnia stavias bez opytania do radu, pretoze kvéli tomu budem
Cakat dlhsSie, a bol by som rad, ak by si sa postavil na koniec tak, ako ostatni.”

CITIM SA... ...KED... ...PRETOZE... ...A PROSIM TA, ABY §I...



Mozné vysledky sporu dvoch stran

Ak sa dve strany dostanu do konfliktu, jeho proces riesenia alebo neriesenia sa méze skoncit
niekolkymi zakladnymi situaciami.

1. Vyhybanie sa — vyhnut vzniknutému konfliktu, neriesia ho, tvaria sa, Ze sa ni¢ nestalo.
Strany sa dostavaju do patovej situacie — vyhybaju sa konfliktu. Je to situacia prehra —
prehra.

2. Prispdsobenie sa jednej strany — ¢i uz dobrovolne — ma strach ist do konfliktu, boji sa
svojho supera, je naucena zriekat sa svojich potrieb v prospech druhych a nebojuje za
seba. UstUpenie mozZe byt aj pod tlakom druhej strany, ktora je silnejsSia. Vysledkom
je to situacia prehra — vyhra v pripade, ak sa presadi opacna strana nastava situdacia
vyhra — prehra.

3. Kompromis — pravé rieSenie konfliktu. To znamena, Ze strany spolo¢ne hladaju mozné
rieSenia a rozpravaju sa o nich. Kompromis je - vzajomné vyrovnanie strednou cestou,
dohoda na zdklade vzajomnych Ustupkov. Ak strany X a Y bojom alebo spolupracou
dospeju do situdcie, Ze ich zaujmy su scasti splnené a scasti ostdvaju neuspokojené
alebo nedosiahnuté, hovorime o kompromise.

4. Konsenzus — znamena zhodnd mienka, suhlas, privolenie, suhlasna véla zmluvnych
stran vo vsetkych zdleZitostiach uzatvaranej zmluvy. Inak povedané, Ze strany X aj Y
sthlasia s dohodou, lebo naplfia ich poZiadavky, ciele a potreby. Nemuseli sa ni¢oho
dolezitého vzdat a dosiahli uspokojenie svojich zaujmov.

Rozdiel medzi kompromisom a konsenzom

Do kazdého konfliktu vstupujeme s viacerymi poziadavkami, potrebami, zdujmami, cielmi —
niektoré su dolezité viac, niektoré menej. Je dobré vediet, ¢o je pre nas podstatné na to, aby
sme boli uspokojeni a €0 nemusi byt naplnené, aj ked by to bolo fajn.

V kompromisnom rieSeni sa nam podari uspokojit potreby (aj tie najdoleZitejsie) len Cias-
to¢ne. Znamena to, Ze sme sice trochu uspokojeni, ale nie spokojni. Stale su veci, s ktorymi
sme nespokojni a mame tendenciu hladat dalSie moznosti ich uspokojenia. To znamen3, Ze
strany napriek ,,dohode” sa snaZia v pozitivnom pripade pracovat na jej zlepseni a v negativ-
nom pripade na jej spochybnovani a neplneni, lebo predsa len ,,ta dohoda nie je celkom uspo-
kojiva”.

V konsenzualnom rieseni konfliktu sa ndm podari tie najddleZitejSie potreby uspokojit plne
a tie menej dolezité mozno takisto, ale mozno aj nie. Podstatné je, Ze v konsenzudlnom rieSeni
to doleiité je naplnené, uspokojené k nasej spokojnosti. Tym padom nase potreby nie su
ohrozované a mozeme pokojnejsie hladat cestu k naplneniu tych, ¢o ostali neuspokojené, ale
nie su uz také nevyhnutné na to, aby sme sa citili dobre.



Na tréningu ako ucastnici zazijete tiez :

aktivity zamerané na aktivne pocuvanie a zrozumitelnost v komunikacii kontroléra

s predstavitelmi Sportovej organizacie;

- skupinovy brainstorming, kde si pomenujete a vyberiete situacie, ktoré realne zazivate
v praxi kontroldra;

- svyuZzitim techniky role-play, prezitie vybranych situacii a v bezpe¢nom prostredi si sku-
site vyuzitie teoretickych poznatkov zo Skolenia praktickym cvicenim;

- tvorbu vlastnych postupov na zdklade teoreticky odporucéanych technik;

- skupinovy koucing v zavere, zamerany na vlastné sebapoznanie s ciefom zvladat naro¢né

situacie a predchadzat vyhoreniu v praci a komunikacii kontroléra.

Pamataj:

V pripade vzniku konfliktu je nevyhnutné ho riesit, pretoze ¢im dlhsie sa jeho
rieSenie odklada, tym negativnejsi vplyv moze mat na medzifudské vztahy.
Ku konfliktu sa treba spravat ako ku chorobe: bud mu predchadzame alebo ho

liecime.
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