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UvoD

Tento dokument je vypracovany na zaklade poznatkov a sklsenosti autorov, ziskanych aj pocas skoleni
pracovnikov SOP SR v januari a februari 2024. Informacie tu spisané su sucastou Prirucky pre priatelov
prirody, ktoru pripravuje na vydanie v Ceskej republike jeden z autorov.

Cielom bolo napisat stru¢ny a prehladny dokument, ktory by sa dal rychlo pouzit pri priprave na konkrétnu
situaciu, ako aj poskytnut jasny, ale systematicky navod, ako sa spravat v ulohe ochrancu prirody, i uz
ju vykonavame v teréne alebo na urade.

Nas vyklad sa zacCina eSte predtym, ako dbjde ku konflikinej komunikacii. Verime totiz, ze zakladom
uspesného zasahu je dobra priprava a oboznamenie sa s podmienkami, v ktorych ochranari posobia.
Preto sa v prvych dvoch kapitolach venujeme otazkam, kto sme, pre¢o komunikujeme o prirode, v akom
prostredi pbésobime, kto st nasSi komunikacéni partneri a ¢o im chceme vzhladom na situaciu oznamit. Bez
tychto Uvah nie je mozné spravne urcit ciel intervencie, t. j. usilovat sa o vysledok, ktory je prospesny
pre prirodu a v sulade so zakonmi a pravidlami, ktoré mame dodrziavat, ale zaroven je dosiahnutelny
a mozny vzhladom na podmienky a situaciu.

Ked pozname ciel nasho usilia, mézeme premyslat o tom, ako tento ciel dosiahnut. Tomu je venovany
zvySok tejto prirucky. Obsahuje odporucania, ako sa spravat v priamej komunikacii, a predpoklad, ze
kazda komunikacna situacia je pre zodpovedného ochrancu prirody dévodom na spétnu reflexiu a po-
ucenie sa z jej priebehu a vysledku.

['udia asto vnimaju komunikaciu ako prad slov. Ziadaju nas o informacie o tom, ktoré slova maju pouzivat
a ktoré nie. Domnievaju sa, Ze komunikaciu sa mozno naucit ako ulohu v divadelnej hre. Vo firmach byvalo
pred ¢asom zvykom zakazovat slovo problém a nepouzivat vyrazy obsahujuce negéaciu. Samozrejme,
neviedlo to k lepSim vykonom ani k lepSim vztahom.

Komunikacia nie je len vecou slov, bezna komunikacia nie je predovSetkym vecou slov. Pre porozumenie
je délezitejsi spbsob, akym slova vyslovujeme a rec€ tela, ktorou slova sprevadzame. Takto vyjadrujeme
emocie a presvedcivost. Ani dobri herci sa neucia len slovami, potrebuju sa vcitit do role, prezit ju.

Takéto povrchné rady nendjdete ani v tejto prirucke. Ak verite tomu, ¢o hovorite, spravne slova pridu.
A najdélezitejSie je, aby ste ich povedali spravne a podporili ich reCou tela. PiSeme o zasadach a je na
vas, aku formu komunikacie tymto zasadam date. Ak je vasa, bude silnejSia ako snaha sustredit sa na
vyber slov.

Z podobnych dévodov neuvadzame vela prikladov. Priklady lakaju k stereotypu. Komunika¢na zrelost
nie je zaloZzena na napodobriovani vzorovych rieSeni, ale na hladani a zdokonalovani formy, ktora je vam
vlastna a prirodzena. Nech sa vam dari.

Vyzvou pre nas bolo najst vhodné oznacenia pre aktérov komunikacie. Nakoniec sme zvolili menej ob-
vyklé slovo ,,ochranca prirody*, pod ktoré podla naSho nazoru mozno zhrnat ochrancov prirody pracuju-
cich v teréne, zamestnancov verejnej spravy vykonavajucich svoju pracu a odbornikov, ktori prezentuju
ochranu prirody verejnosti.

Druhého aktéra oznaCujeme ako ,partnera”. Zda sa nam to vhodné aj preto, Ze tento pojem, ak sa inter-
pretuje Siroko, mbze zahthat tak priatelskych, ako aj neutralnych alebo odmietajucich partnerov. Okrem
toho urCity stupen partnerstva je potrebny pre kazdu kultivovanu komunikaciu, ¢o je koniec koncov ideal,
ku ktorému ma nas$a priruCka prispiet.

Na dalSie Studium odporu¢ame literatiru a e-learningovy program, ktory sme pre vas vytvorili. Hoci ma
inu formu, jeho obsah je podobny tejto prirucke. Potesilo nas, Ze sa na Slovensku naslo tolko ludi dobrej
vble, ktorym nie je lahostajny osud prirody a ludskej spolo¢nosti.

Uprimne si vaZime vasu pracu a te$i nas, Ze ludia ako vy Ziji na oboch stranach nasej hranice a mozu si
vymienat skusenosti a zazivat pocit harmonie a spojenia.

Jifi Plaminek
Jan Dusek

Michael Hosek



OBSAH

1 CELKOVAORIENTACIA . . . . ottt ittt e e et et et e et e e e e e 4
1.1 Systéemargumentdcie . . . . . . . .. 4
1.2 Ktosmeaakdjenasauloha . .. ... ... ... .. .. ... ... 5
1.3 Ciel naSejprdce. . . . . . . . e 5
1.4 Podmienky pdsobenia . . . . . . .. 7

2 ORIENTACIAVSITUACII. . . . . . . ittt ettt e et e e e e et e 9
2.1 AkU konkrétnutémumadme. . . . . ... 9
2.2 Skymsastretdvame . . . . .. 9
2.3 Combdzeme achceme dosiahnut. . . . . . . . ... ... ... .. ... ... ... 11
2.4 Akotorobime . . . . . .. 12

3 PSYCHOLOGICKE ASPEKTY . . . ittt ittt ettt e ettt et e e e e e 13
3.1 Pyramida osobnosti . . . . .. ... 13
3.2 Spravanievohrozeni. . . . . . . . 13
3.3 Ziskanie zAujmu. . . . ... e e e 14
3.4 Budovanievztahu. . . . ... . o 15
3.5 Raciondlne Uvahy. . . . . . . . 16

4 KOMUNIKACNE ASPEKTY . . . o ottt ittt e et et e et e e et e e e e e 17
4.1 Komunikacnékandly . . . . . . . .. 17
4.2 Komunikacéné transakecie. . . . . . ..o oL o 18
4.3 Komunikacny kontext. . . . . . ..o 19
4.4 KomunikaCné ndstroje . . . . . . . . . e 20
4.5 NajcastejSie typy manipulacii . . . . . . ... 21

B VZTAHOVE ASPEKTY . . . . ottt ittt e et et e e e e e e e et e e 23
5.1 Vztahoveé sprdvanie. . . . . . . . . . e 23
5.2 Konflikty a krizy . . . . . . . . e 24
5.3 Diagnostikasystému. . . . . . . .. 25
5.4 Sporyaproblémy . . . . . e 26
5.5 PostojeazAuimy . . . . . . L 27
5.6 Styly spravania . . . . . . ... 28
57 Stabilitadohdd . . . . . . . 29

6 OSOBNE ASPEKTY . . . & ittt it e et et e e e e et e et e et e et e e e e 30
6.1 Zatazenie aodpor . . . . . .. e 30
6.2 Praktickd psychologiastresu . . . . . . . .. L 31
6.3 Cykly zvladdania stresu. . . . . . . . . . L 32
6.4 Zdroje Uzkosti . . . . . .. e 33
6.5 Zdrojeeustresu . . . . . . L e e 34
6.6 Zdrojemieru. . . . . .. e 35
67 Uspechanelspech. . . . .. . . . . 36

7 PREZENTOVANIE OCHRANY PRIRODY . . . . ... ...ttt ittt i eiennnn 37
7.1 Cielovéskupiny . . . . . . . e 37
7.2 Zdasady prezentdcie. . . . . . ... e 38
7.3 Interpretdcia prirodnéhodedi¢stva . . . . . . ... ... ... L. 39
7.4 Komunikaéné pristupy k prirodnému dediéstvu . . . . . .. ... 41
7.5 Priklady interpretdacie prirodného dediéstva . . . . . . .. ... Lo 43

CASTOKLADENE OTAZKY . . . . ¢ i ittt et e e e e e e e et e e e e et e e e s a4

11 ZASAD KOMUNIKACIE PRE OCHRANCOV PRIRODY . . ... .. ... ... . 45

POZNAMKY A VYSVETLENIA ZDROJOV . . . . o vttt e e et e ettt e et e e 46

POUZITA AODPORUCANALITERATURA . . . . . o ittt ettt et e et 47



1 CELKOVA ORIENTACIA

Na niektoré situacie sa neda pripravit. Prichadzaju nahle a my musime reagovat tym najlepsim, ¢o v sebe
dokazeme n3jst. Inokedy je mozné sa pripravit. Uvedomit si, o sa nemeni. To, kto sme, ¢o od seba
oCakavame v nasej ulohe, ¢o od nas oCakavaju nase organizacie a spolo¢nost.

Ide o relativne staly ramec nasSej komunikacie a prace. Ked'si ho neustale uvedomujeme a nezabudame
nan ani v naro¢nych komunikac¢nych a krizovych situaciach, sme na oboje lepsie pripraveni. Dokazeme
sa lepsie rozhodovat o cieli a spésobe zasahu v konkrétnej situacii.

1.1 Systém argumentacie

Pre najvSeobecnejsi navod na rieSenie zlozitych ludskych situacii pravdepodobne neexistuje lepsi nastroj,
ako postupnost otazok pre¢o — ¢o — ako.! V nasej rychlej a povrchnej spolo¢nosti je zvykom premyslat’
predovsetkym nad tym, ako veci robime. Pozadujeme triky, finty, navody a skratky.

O tom, Ci budu uspesné, rozhoduje ciel, t. j. odpoved na otazku €o, resp. €o chceme dosiahnut. Kazdy
ciel moze viest k trochu alebo Uplne inej ceste. Ak chceme len dodrzat zakon, nas pristup bude iny, ako
ked' sa snazime aj o pochopenie zo strany komunikacného partnera.

PRECO > CO > AKO

zmysel -+ > ciel -+ > cesta
Obrazok 1. VSeobecny navod na rieSenie zlozitych otazok.!
Nakoniec by sme si nemali nechat vnutit ani ciel. Mali by sme mat dévod, pre€o ho chceme dosiahnut,

t. j. odpoved na otazku preco, ktori sme si dali sami, alebo sme ju dostali od svojho zamestnavatela.
NasSa praca a komunikacia by mala mat vSeobecny ciel, ktory urCuje vSetky Ciastkové ciele.

PRIKLAD

Ak vam ide najma o nahradu Skody spbsobenej prirode, vasim komunikacnym cielom méze byt
ulozenie pokuty alebo jednoduché negativne stanovisko. Ak za ciel komunikacie povazujete skér
odvratenie buducich $kéd, vasim cielom méze byt skér to, aby vas komunikacny partner pochopil
vyznam ochrany prirody.

KTO ------ > KDE - > PRECO ::---- > KOMU -+ > 6O - > AKO

rola ------ > prostredie - > zmysel - > partner -+ > ciel -+ > cesta
Obrazok 2. Odporucané rieSenie ochranarskych otazok.2
Ochrana prirody je dost Specificka. To, €o o nej vieme, nam umozniuje podrobnejSie vypracovat systém

uvazovania o vhodnych postupoch. V prvych dvoch kapitolach tejto priru¢ky zaujimame podrobnejsi
pristup a odpovedame na otazky kto — kde — pre¢o — komu - ¢o — ako?.

ODPORUGANIE

Postupujte podla systému prec¢o > ¢o - ako. Ked' viete, kto ste, v akych podmienkach pracu-
jete a s kym sa v praci stretavate, pomoze vam to s otazkou preco.




1.2 Kto sme a aka je nasa uloha

Nie je lahké byt profesionalom za kazdych okolnosti. PoCas svojej prace mbzete stretnut susedov, pria-
telov, [udi, ktorym ste zaviazani alebo s ktorymi mate napéaté vztahy. Ide o to, aby tieto Specifické vztahy
neovplyvhovali vasu pracu alebo priatelstva s ludmi okolo vas.

V mnohych pripadoch to znamena vysvetlit svoje spravanie. Vysvetlovat ho mozno este viac sebe ako
ostatnym. Ak dobre pochopite svoju ulohu a plne ju akceptujete, budete déveryhodni a znizite riziko, ze
vase rozhodnutia zhorsia vas vztah s partnerom.

PRIKLAD

Ide o to, zZe ak ste v praci, nie ste v prvom rade susedia, priatelia, superi alebo dIznici. Ste profesio-
nali, ktori vykonavaju pracu pre spolo¢nost. Mate moznost ju nevykonavat, ale pokial sa jej venujete,
musite urcitym spésobom komunikovat. Po pracovnom Case sa z vas opat stavaju susedia, priatelia
alebo rivali a mézete sa spravat inak, mozno do vztahu pustite emdcie. Medzitym by sa mal pomer
komunikacie regulovat. Chranite tym seba, ale aj svojich priatelov a dokonca aj nepracovnych rivalov,
na ktorych sa mézete spolahnut.

PRIATEL, SUPER, ... Ziadny priatel, super, ... PRIATEL, SUPER, ...
profesional PROFESIONAL profesional
A A
praca praca
sa zacina sa konci

Obrazok 3. Definicia a akceptacia roli. RozliSovanie toho, ¢i ste alebo nie ste ,v praci®.

Tito vSetci by to mali vediet a akceptovat. Ale predovSetkym by ste to mali vediet vy. A prijat to. Len ak
dokazete profesionalne prijat svoju ulohu, budete v nej déveryhodni. Pred ostatnymi a, ano, najma pred
sebou samym.

Sebavedomie plodi sebadbveru, ak sa nehra. Pochadza z pochopenia ulohy a jej vyznamu. Vklada vam
do ust spravne slova a zvysuje pravdepodobnost, Zze budete dobre pochopeni.

Poznamka: To vébec neznamena, Zze nemdbZete byt viac alebo menej citlivi v zavislosti od toho, s kym
hovorite, a to ani pri profesiondlnom vystupovani. A uz vébec nie, Ze by ste nemali mysliet na prirodu
mimo svojej prace. Rozdiel je v tom, Ze v pracovnom c¢ase musite konat a Ze si tym mézZete objasnit
svoje rozhodovanie.

ODPORUCGANIE

Prijatim svojej tlohy ziskavate zodpovednost a prilezitosti. Zodpovednost spravat sa urcitym
sposobom a moznost dobre vysvetlit svoje spravanie.

1.3 Ciel nasej prace

Otazka, preCo robime svoju pracu je absolutne klu€ova pre vyber ciela a metddy intervencie. Tu sa
moZzeme orientovat vdaka vysledkom prieskumu v Ceskej republike, ktory ukdzal, ze Seski profesionalni
a dobrovolni ochrancovia prirody vidia zmysel svojej prace v troch skupinach dévodov, ktoré su vSak
zastupené v rdznej miere.

Obrazok 4 znazorriuje tieto hlavné dévody a percentualne podiely uvedené vedla neho oznacuju zmysel,
ktory respondenti povazovali za hlavny, najdélezitejsi a urCujuci dévod svojho spravania. Na zaklade



nasich 6 stretnuti so skupinami slovenskych ochrancov prirody usudzujeme, ze vysledky podobného
prieskumu na Slovensku by boli obdobné.

Aby sa dodrziavali
zakony a pravidla a aby
sa zachoval poriadok.

20 %

PRECO TO
ROBIM?

Na Slovensku
a v Ceskej republike
lezala vac¢sina odpovedi
v tomto priestore

------------------------------------------------------------------

40 % 40 %
Pretoze chcem chranit Ide mi o vychovu
prirodu a starat sa o zivotné a kultivaciu spolocCnosti
prostredie. k udrzatelnejSiemu spravaniu.

Obrazok 4. Tri koncepcie zmyslu pre konanie ochrancu prirody.®

Prvym typom odpovede na otdzku o zmysle Cinnosti profesiondlneho ochrancu prirody je déraz na presa-
dzovanie prava a udrziavanie poriadku. Podla tohto nazoru je priestupok v teréne alebo umysel poskodit
prirodu predovSetkym dévodom na uplatnenie pravidiel a pravidla — zakony a iné zavazné predpisy — su
hlavnym argumentom. V Ceskej republike si to mysli 20 % respondentov.

Druha koncepcia stavia ochranu prirody nad ostatné zaujmy. Hlavnym zmyslom je, ze priroda by nemala
byt poSkodzovana. Zakony nevnimaju ako stredobod, okolo ktorého sa vSetko toci, ale ako zvyCajne
velmi ucinny nastroj ochrany prirody. Tento pristup zd6érazrovalo priblizne 40 % ochrancov prirody
v Ceskej republike.

Zvysok respondentov povazuje za hlavny ciel svojej prace kultivaciu spolo¢nosti vo vztahu k prirode
a zivotnému prostrediu. Skér ako ochranu prirody podla platnych zakonov povazuju za ucel svojej prace
nie€o, ¢o ma blizko k environmentalnej vychove. Ochrana prirody a prislusné zakony su pre nich nastrojom
kultivacie, ale nie jadrom ich prace. Takto uvazovalo priblizne 40 % respondentov.

V podstate vSetko, o Com piSeme dalej, zavisi od vasho osobného vnimania prace pre prirodu, t. j. od
dérazu, ku ktorému smerujete. Samozrejme, nemusi to byt jeden z troch typov zamerania, o ktorych
piSeme vyssie. Mat vlastnu odpoved je vSak uzito¢né uz len kvéli dobrému sebazddvodneniu viastnych
rozhodnuti.

Odpoved na otazku, ¢o presne robit' v konkrétnej situacii je priamo zavisla od toho, €i chcete klast déraz
na dodrziavanie predpisov, ochranu alebo kultivaciu ludi, alebo na nie€o iné, o je vlastné vam, a nie
nasmu prehladu.

Samozrejme, viastné vSeobecné preferencie sa liSia od konania v konkrétnej situacii. Aj ked vas vase
presvedCenie zvadza k urcitému rieSeniu, ¢i uz viac alebo menej prisnemu, kone¢na volba bude vzdy -
okrem vasich preferencii — odrazat poziadavky zakona, znalosti a Ustretovost pachatela alebo ziadatela
a predovsetkym samotnu povahu veci, ktoru rieSite.

— 6 —



PRIKLAD

Ak ste v situacii, ked zakon vyZaduje uloZenie pokuty v teréne alebo zamietnutie Ziadosti, zakon vy-
tvara ramec pre vase spravanie, ktory nemozete opustit. Konkrétny spésob komunikacie vSak mézete
podriadit komunikaénému cielu, ktory ste si pre danu situaciu zvolili.

Inymi slovami, konkrétna situacia vas méze viest k tomu, Ze si vyberiete iny vyznam, ciel a metddu,
ktoré nemusia zodpovedat vasim preferenciam. Je to pochopitelné, nekonate pre seba, ale priamo pre
organizaciu a len v SirSom zmysle ,,pre prirodu®.

ODPORUGANIE

Uvedomte si, ¢o je vasou vasnou vo vztahu k prirode. Vedome tomu prisposobte sp6sob ko-
munikacie v konkrétnych situaciach.

1.4 Podmienky pésobenia

Na vyber komunikaéného pristupu ma velky vplyv aj vSeobecny kontext situacie, najma charakter pro-
stredia a socialne a legislativne podmienky, v ktorych pracujete. Jednoduchym spésobom, ako si tento
kontext usporiadat, je urobit si prehlad hlavnych vplyvov, ktoré vam pomahaju dobre pracovat, alebo,
naopak, stazuju vasu pracu.

To znamena napriklad vyplnit tabulku z obrazku 5, pricom pocet riadkov zavisi len od vasej ochoty
venovat takejto analyze &as. Dokonca podet stipcov méoze byt vyssi, ak sa rozhodnete pre jemnejsie
posudenie pristupov. DéleZity je vysledok, ktory by mal ukazat, Ze vacsSina faktorov a aktérov je predsa
len na vasej strane.

Faktor/aktér Spolupraca skér pomala Spolupraca skor skodi

Verejna mienka

Média

Legislativa

Exekutiva

Sudy

Miestne samospravy

Policia

Moja organizacia

Moji kolegovia, moje kolegyne

Moja rodina, moji priatelia

Obrazok 5. Analyza socialneho kontextu.



PRIKLAD

Nemali by sme zabudat, ze vacsina spolo¢nosti ma k prirode nepochybne pozitivny vztah. Aj ked
sa ako ochrancovia prirody zaoberame najma pachatelmi priestupkov, mali by sme si uvedomit, ze
vacsina navstevnikov prirody, s ktorymi sa zvy&ajne nerozpravame, ma zaujem dodrziavat zakony
a neposkodzovat prirodu a podla toho sa aj sprava. Podobne aj vacsina ludi, ktori maju nejaky
podnikatelsky alebo iny zamer, nechce v prvom rade poskodit prirodu a podla toho sa tiez snazia
C¢o najmenej jej Skodit. A to aj napriek tomu, ze ako ludia hodnotiaci pochybné zamery dostavate
prednost vy pred nimi.

Je otazkou osobnej hygieny hovorit s ludmi, ktori neporusuju pravidla a pomahat im v ich ulohe strazcov
prirody. Je tiez vecou navstevy verejnosti v ulohe odbornikov, ktori inokedy posudzuju plany ovplyviiujuce
prirodu v situaciach, ked nemaju ziadny environmentalne sporny zaujem.

Pochopte, ze vacsina ludi je nasimi spojencami, aspon v pripadoch, ktoré sa tykaju vzdialenej$ej buduc-
nosti (pravdepodobne vSetci chceme zachovat zdravé Zivotné prostredie) a ktoré priamo neohrozuju ich
zamery alebo investicie.

ODPORUCANIE

Davajte pozor na svojich spojencov a protivnikov. Pomo6ze vam to pri vybere dosiahnutelnych
ciel'ov a vhodnych metod.




2 ORIENTACIA V SITUACII

Zatial ¢o vSeobecnu orientaciu mozno vykonat pokojne a s plnym sustredenim v Case, ktory si zvolite,
priprava na konkrétnu situaciu méze byt zalezitostou stresu, nedostatku ¢asu a emocionalnych zachva-
tov. Aj preto je vhodné mat dobru pripravu v zmysle predchadzajucej kapitoly.

V konkrétnej situacii uz musite konat' s konkrétnym cielom, ktory musi byt v sulade s predpismi, primera-
ny situacii a prospesny pre prirodu. To znamena, Ze pri priprave na stretnutie alebo pri bezprostrednom
konani si treba ¢o najviac uvedomit' najma nasledujuce Styri veci.

2.1 Aku konkrétnu tému mame

Komunikéacia bude mat racionalnu tému. Vy ste ti, ktori do nej maju vniest oboje, t. j. tému aj racionalitu.
Je teda potrebné dobre porozumiet téme.

PRIKLADY
1. Navstevnik prirody sa nachadza v chranenej oblasti.

2. Navstevnik navonok zamysla porusit predpisy, napriklad zbierat prirodné materialy tam, kde to
nie je povolené.

. Budete diskutovat o plane, ktory vo svojej sucasnej podobe poskodzuje prirodu.
. Posudzujete existujucu stavbu, ktora je v rozpore s predpismi o ochrane prirody.

. Musite hovorit o ochrane prirody na obecnom zastupitelstve v chranenej oblasti.

o 00 b~ W

. Oslovil vas zastupca médii so ziadostou o rozhovor na tému ochrany prirody.

Poznamka: Je dobré rozlisovat tému a ciel’ komunikdcie. Téma je to, o com sa bude hovorit a je obsahom
tejto kapitoly, ciele su Zelanym vysledkom komunikdcie a su predmetom kapitoly 2.3.

V suvislosti s touto témou je uzitocne pochopit, ¢i existuju nejaké obmedzenia, ktoré vam ukladaju platné
predpisy alebo vasa organizacia pre komunikaciu. Ci existuje predpisany postup alebo &i mate na vyber
Z viacerych moznosti a aky Siroky je rozsah tohto vyberu.

A napokon ¢i mézete v tomto priestore pdsobit vo vami preferovanom zmysle prace, t. j. najma vyzadovat
poriadok, chranit prirodu alebo kultivovat spolo¢nost.

ODPORUCANIE

Téma je tematicky priestor, v ktorom sa bude komunikacia odohravat. Nevstupujte do tohto
priestoru bez toho, aby ste ho dobre poznali.

2.2 S kym sa stretavame

Vo svojej komunikacii nie ste sami. Budete sa rozpravat s niekym, kto o tom bude mat svoje vlastné
predstavy. Viedy vam mézu poméct klucové otazky, ktoré ovplyvnia vasu komunikaciu:

1) Aku uroven znalosti ma vas komunikaény partner?

Vie, ¢o by mal o tejto téme vediet? Alebo to nevie? Predstiera nevedomost, alebo sa da oCakavat, ze ju
bude predstierat? Neznalost ¢asto predstieraju ludia, s ktorymi sa ochranari stretavaju v teréne. Ak je
mozné najst odpovede vopred, je to vyhoda. Najma v teréne vsak treba ratat' s tym, Ze az komunikacia
ukaze stav poznania.



2) Aku uroven ustretovosti ma vas komunikacny partner?

Uznava fakty a ma v umysle ich reSpektovat? Akceptuje vasu ulohu opatrovnika alebo odbornika? Alebo
nerespektuje fakty, alebo vasu ulohu, alebo sa da oCakavat, ze ich nebude reSpektovat. Najma v teré-
ne — a nielen v teréne — sa stava, ze vas komunikacny partner akceptuje vas a fakty, ale odmieta prijat
dosledky, ako je napriklad zaplatenie pokuty alebo nutnost zmenit svoj projekt. Casto sa to dozviete az
v priebehu komunikacie.

R6zne kombinacie odpovedi na dve vySSie uvedené otazky nas vedu k Styrom typom komunikaénych
partnerov* s velmi odliSnym pristupom k tejto téme. Je zrejmé, Ze na$ komunikacny pristup — a niekedy
mozno aj samotny ciel — bude silne ovplyvneny tym, do ktorého kvadrantu na obrazku 6 nas§ komunikacny
partner patri.

Rozumie partner situacii?
Orientuje sa?

ANO

NIE

NIE ANO

Chce sa partner dohodnut?
Je ustretovy?

Obréazok 6. Styri typy komunika&nych partnerov.

ODPORUCANIE

Pokuste sa odhadniit, ako st vasi komunikaéni partneri oboznameni s danou problematikou
a za akych podmienok budu vnimavi. Podl'a toho zvolte sposob komunikacie.

3) S kol'kymi l'ud'mi prichadzate do kontaktu?

Pre jednotlivcov je vySSie uvedené postacujuce. Ak je ucastnikov viac, treba to zohladnit.

Najma v teréne to znamena spoznat formalneho alebo neformalneho vodcu skupiny, komunikovat' s nim
a snazit sa ziskat a udrzat si v skupine potencialnych spojencov. Je ddlezité vziat do uvahy, Ze v skupine
a najma v pare, ak chcete dospiet k rozumnej dohode, by hovoriaci nemal mat pocit, ze stratil tvar pred
druhym alebo ostatnymi a konat citlivo vzhladom na jeho postavenie v skupine, rodine alebo v pare.

PRIKLAD

Urcite je rozumné ocenit to, o sa da v takejto komunikacii ocenit, napriklad znalost terénu, ak ju
takyto vodca ma. Zvlast citlivi by sme mali byt v pripade parov alebo rodi¢ov s detmi. Mézeme na-
priklad ,predvidat”, Ze otec rozmysla o prirode a vedie k tomu aj svojho potomka.




Pri diskusii o konkrétnych projektoch mimo tejto oblasti je Casto velmi délezité pochopit roly u¢astnikov
(investor, pravnik, autor alternativneho posudenia) a konat v sulade s tymito rolami. Je prekvapujuce, ako
velmi vyvazenie poctu ucastnikov na oboch ,,stranach” stola podporuje komunikaciu.

PRIKLAD
Casto je celkom dobré spomentt na zadiatku stretnutia, bez akéhokolvek ndznaku hodnotenia, za-
ujmy jednotlivych roli a poznamenat, Ze vasim cielom je najst spdsob, ako tieto zaujmy naplnit pri
reSpektovani zékona a neposkodzovani prirody.

Ak prednasame skupine ako odbornici, mali by sme predovSetkym prispdsobit obsah a jazyk publiku.
Ak je skupina réznoroda z hladiska vedomosti a priatelskych vztahov, premyslajte o tom, koho chcete
vzhladom na ucel stretnutia oslovit ako prvého.

PRIKLAD

ZvycCajne to znamena vyhybat sa technickym nazvom réznych taxénov a nepouzivat zlozité vetné
kons$trukcie. Neocenitelny je o€ny kontakt, ktory vam pomoze zistit, ¢i skupinu stracate alebo ziska-
vate. Nebojte sa pocCas prezentacie pohybovat a vyzyvat k diskusii.

Niekedy sa oplati predstavit si priemerného posluchaca, inokedy je lepSie zamerat sa na tych ¢lenov
skupiny, o ktorych viete, ze budu aktivni alebo budud mat na skupinu rozhoduijuci vplyv.

ODPORUCANIE

Komunikacéni partneri zvy¢ajne znamenaju vyber ,,stredného jazyka“ alebo oslovenie domnelych
alebo znamych mienkotvornych osoéb.

2.3 Co mbéz2eme a chceme dosiahnut

Predchadzajuce orientacné Usilie mézete zuroc€it stanovenim dobrého ciela zasahu. Vdaka predchadza-
jucim uvaham, ktorym ste pravdepodobne venovali vela alebo malo Casu v zavislosti od zavaznosti témy
do tej miery, do akej vas tladil ¢as, mbézete zhrnut podstatné zistenia, t. j.:

1. Uloha: Kto som a v akej tlohe? Co mam robit a €o mézem robit v tejto Glohe?
Ciel: Odpoved na otazku: prec¢o to robim, aky je zmysel stanovenia ciela?
Predmet: Povaha témy, o ktorej sa bude diskutovat.

Partner: S kym budem hovorit? Co musim brat do Gvahy, v éom sa zhodneme a v &om nie?

a > DN

Prostredie: Co mi pomaha a o mi prekaza? Aké je v tomto pripade rozloZenie zaujmov a moci?

rola
prostredie partner

Obrazok 7. Klu¢ové faktory ovplyvriujuce vyber ciela.



Na zaklade tychto Uvah si mozete zvolit primerany ciel, ktory nie je v rozpore s predpismi a vasimi po-
vinnostami a v tomto ramci maximalizuje UCel vasej prace.

PRIKLAD

V nasom pripade mdze byt cielom komunikacie napriklad dosiahnutie dohody, pochopenie ulozene;j
pokuty, vysvetlenie rozhodnutia, obhajoba stanoviska, informovanie o hodnote prirodného dedistva
alebo ziskanie zaujmu verejnosti o urcitej téme. MoZe vSak ist aj o zlepSenie vztahov s komunikaCnym
partnerom alebo ziskanie jeho podpory pre ochranu prirody.

ODPORUCANIE

Tento ciel nesmie byt v rozpore s pravnymi predpismi alebo zaujmami ochrany prirody. V tomto
ramci musi byt dosiahnutelny a mal by vyhovovat komunikaénému partnerovi.

2.4 Ako to robime

Tu sa dostavame k bodu, z ktorého zvy€ajne vychadzaju neprofesionalne uvahy. Chceme nie¢o dosiah-
nut’ a premyslame, ako to urobime. V naSom pripade mame velkd vyhodu, Ze mame dobre premysleny
ciel a zamer.

To nam poskytne velkd vyhodu nielen pri €itani dalSich kapitol, ale najma pri komunikacii s partnermi.
Vieme, ¢o chceme dosiahnut a vieme to zdévodnit argumentmi. Pred sebou samym a primerane aj pred
komunika&nymi partnermi.

A €o je najdélezitejsie, vieme, preCo to chceme dosiahnut. Nas ciel ma hlbsi zmysel. Tento zmysel je
dévodom, prec¢o zasahujeme. Dodava nam istotu, sebadéveru a motivaciu. Aj ked ide len o to, aby sme
vyhoveli zékonu alebo zamestnavatelovi, mame jasno. Mézeme komunikovat.

Pravidla a odporuéania uvedené nizsie, samozrejme, nezarucuju dohodu s komunikaénym partnerom ani
dosiahnutie ciela. Mali by v8ak — ak sa pouzivaju citlivo — usmernovat komunikaciu tak, aby sa zvysila
pravdepodobnost uzavretia dohody, s ktorou budu vSetci U€astnici spokojni, alebo prijatia stanoviska Ci
rozhodnutia dotknutymi stranami.

A - ¢o je mozno najdélezitejsie — vytvorit predpoklad pre buducu déveru a efektivnu komunikaciu s tymi
istymi partnermi a spoluvytvarat dobré meno ochrany prirody a dobré meno ochrancov prirody v slo-
venskej spolo¢nosti.

PRIKLAD

Pravda zohrava pri budovani dévery nezastupitelnu ulohu. Ak vas uz situacia nuti zmenit podmienky
(ako sa to stalo pri priprave sustavy Natura 2000), nema zmysel slubovat, Ze ide o poslednu zmenu.
To, o mbzete slubit, je, ze ked pride dalSia zmena podmienok, opat si spolu sadnete a budete poctivo
hladat spésob, ako zosuladit nové podmienky so zaujmami komunikacného partnera.

Mimochodom, zna¢né mnozstvo komunikaénych nedorozumeni v procese Natura 2000 vzniklo na
strane ochrany prirody — zmeny v procese v jeho priebehu, t. j. neplanovanie celého procesu ako
sprojektu” od zaciatku az po o¢akavany koniec.

ODPORUCANIE

Profesionalna komunikacia musi byt zalozena na znamom ucele a zmysle a musi reSpektovat’
formalne zasady, ktoré zvysSuju pravdepodobnost vyvazenej dohody.




3 PSYCHOLOGICKE ASPEKTY

Komunika&né nastroje sluzia lepSie, ked pouzivatel chape, pre¢o funguju. V tejto kapitole zhrnieme
zakladné informacie o ludskej osobnosti, ktoré povazujeme za dblezité pre pochopenie nastrojov, ktoré
dalej pouzivame.

3.1 Pyramida osobnosti
Odporu¢ame najmé jednoduchy model osobnosti®, ktory pracuje so Styrmi vrstvami vstupujucimi do
komunikacie podla miery stresu, ktory prezivaju komunikacni partneri.

Dve spodné vrstvy su dedi€né. V podstate je to vysledok evolucie. NajdblezitejSie psychické viastnosti
v najspodnejSej Casti modelu dedime vSetci spologne. Ide o spravanie v kritickych situaciach, ako je
ohrozenie zivota alebo zachovanie kontinuity zivota.

vedomé
raciondlne poznatky

...... NAUCENE ------ '-,.
] nevedomé ;
vztahy k hodnotam a ludom

rozdielne
preferencia podnetov, motivacné typy
JZRTTRRRPPPRIIS ZDEDENE -coccecerenesd Y

rovnaké
zachovanie Zivota, archetypalne vzorce

Obrazok 8. Pyramida osobnosti.®

Dalsia vrstva je sice zdedena, ale kazdy z nas v nej ma trochu iny pristup k Zivotu v zavislosti od svojich
preferencii vo vztahu k réznym podnetom. Horné dve vrstvy su uz ziskané ucenim. Tretia zdola skér
nevedome a Stvrta vedome.

Vyznam jednotlivych vrstiev pre komunikaciu v ochrane prirody je uvedeny v nasledujucich podkapitolach.

ODPORUCANIE

Pamatajte, ze v roznych situaciach z nas hovoria ré6zne vrstvy nasej osobnosti. Prisposobte
tomu svoju komunikaciu.

3.2 Spravanie v ohrozeni

Pri va¢som strese, ktory byva pri stretnuti pachatela s ochrancom prirody a méze byt aj pri rokovani
s Uradmi alebo pri verejnej prezentacii, sa ¢asto riadime pravidlami spodnej vrstvy na obrazku 8. V ko-
munikacii to Casto znamena urcity typ archetypalneho spravania.

Archetypy su prastaré vzorce, ktoré sa vitazne vynorili vdaka evoluénému vyberu a ktoré pouzivame
v opakujucich sa situaciach (a su teda dobre preverené evollciou) a su velmi zatazujuce.

Archetypy nam pomahaju prekonavat tazké situacie alebo sa spravne spravat v situaciach, ked'je v stavke
prezitie jednotlivca alebo rodu. Takymito archetypmi su napriklad dobra matka, stato¢ny hrdina alebo
mudry starec.



PRIKLADY
Dva najcastejSie archetypy v diele ochrancov prirody®:

Lovec - korist. Tato archetypalna dvojica méze pripominat situaciu strazcu prirody, ktory v chranenom
uzemi pristihol narusitela. V sulade s cielom a u¢elom interakcie méze potom strazca prirody svojim
spravanim tento archetyp narusit (napriklad ak chce kultivovat) alebo potvrdit (ak ma ulozit pokutu).

Sused - cudzinec. S touto archetypalnou dvojicou sa mézeme stretnut napriklad pri vysvetlovani
potrieb ochrany prirody verejnosti. Ak nechceme pdésobit ako cudzi prvok, musime svoj prejav pri-
spoOsobit posluchacom tak, aby sa im zdal blizky.

ODPORUCANIE

Pocitajte s archetypmi v komunikacii. Naucte sa ich potlacat alebo ich pouzivat na dosiahnutie
komunikaéného ciela.

3.3 2iskanie zaujmu

Je pomerne dobre zname, zZe r6znorodé skupiny, zlozené z jednotlivcov, ktori sa liSia charakterom
a schopnostami, maju vacsi potencial ako homogénne skupiny. V désledku toho dnes v populacii nacha-
dzame Specialistov na rézne discipliny skupinovej vitality — tendencie podporovat uzito¢nost, efektivnost,
stabilitu a dynamiku’.

Kombindacia tychto preferencii viedla k tedrii motivaénych zakladov®, ktora rozdeluje ludsku populaciu na
Styri motivacné typy so Specifickymi komunikaénymi a vztahovymi vzorcami. Zakladné rozdiely medzi
jednotlivymi motivacnymi typmi su znazornené na obrazku 9.

DYNAMIKA

USMERNOVATELIA

: Ovplyviiuju

: avedu ostatnych ludi,

. sutazia, presviedCaju
druhych, porovnavaju

OBJAVOVATELIA
Prinasaju nové
myslienky, rieSia
problémy, hraju sa,
su netrpezlivi

[udi a vykony, a nezavisli.
: uréuju smer.
EFEKTIVITA 1
ZLADOVATELIA SPRESNOVATELIA

Staraju sa o vztahy,
pohodu, nacuvaju
a zaujimaju sa o ludi,
toleruju rozdiely, su
socialne orientovani.

Preferuju poriadok
a presnost, analyzuju,
venuju sa detailom, st :
starostlivi a spolahlivi,
skryvaju emocie.

STABILITA

Obrazok 9. Motivac¢né typy ludi.®

UZITOCNOST



Tieto rozdiely sa daju vyuzit na motivaciu ludi konat, na vyjednavanie a rieSenie konfliktov a problémov,
ako aj na vytvaranie dohod a formulovanie rozhodnuti. Na obrazku 8 su tieto rozdiely umiestnené v druhej
vrstve zdola. Stédle sU zdedené, ale uz su odliSné. Ich hlboké zakotvenie v osobnosti okrem iného zna-
mena, ze sa o ne mdzeme dobre opriet pri ovplyviiovani inych ludi.

ODPORUCANIE

Kazdého cloveka zaujimaju iné podnety. Snazte sa pochopit, na ¢o je vas komunikac¢ny partner
citlivy a vyuzite to na jeho motivaciu.

3.4 Budovanie vztahu

V podkapitole 3.1 sa na obrazku 8 nachadzaju vztahové aspekty nasho spravania. Ide najméa o vztahy
k inym ludom a vztahy k hodnotam?®, pri€om prvy typ vztahov, vztahy medzi ludmi, predstavuje velmi
roznorody svet, ktory mozno zjednodusit™ do podoby na obrazku 10.

preferencia sutazenia postup podla principu akceptovatelnosti
A A
k I'ud'om < ............. VZ"II'AHY .............. > k hodnotém
preferencia spoluprace postup podla principu akceptovatelnosti

Obrazok 10. Zakladné vztahy dolezité pre Zivot a pracu.”®

Vztahy (a s nimi aj velka ¢ast komunikacie) su vo vac¢sine pripadov naucené. Preferencie pre rézne typy
vztahov sa zvy&ajne ziskavaju v prvych rokoch zivota. Preto je mozné cielene ovplyviovat vztahy medzi
ludmi.

Ludskym vztahom sa venuje osobitna kapitola. V pravej ¢asti obrazku ide o volbu medzi spravanim, pri

ktorom sa riadime skér pravidlami, hodnotami, spravnostou a svedomim, a konanim, pri ktorom upred-
nostiujeme €o najmensie tazkosti, namahu a odpor, ktory treba prekonat.

Ak dokazete odhadnut, ktory vztah z obrazku 10 je u vasho komunikacného partnera dominantny, mozete
to vyuzit na dosiahnutie komunika¢ného ciela alebo sa pokusit ovplyvnit vztah, zvy&ajne ho zmenit zo
superenia a konfliktu na spolupracu a Ustretovost.

ODPORUCANIE

Komunikacia odraza vztahy medzi lud'mi. Vyberte si cielovy vztahovy vzorec (zvy¢ajne spolu-
pracu alebo konkurenciu) a podriadte komunikaciu jeho povahe.




3.5 Raciondlne uvahy

Na najvyssej Urovni pyramidy na obrazku 8 sa nachadzaju vzorce spravania, ktoré sme sa vedome naudili.
Tu sa nachadza vedomé zamerné spravanie a racionalne myslenie. Vieme, Zze myslenie je velmi mlada
funkcia a uplatriuje sa najma vtedy, ked nie je spojené s vyraznym stresom a je de facto existencne
bezproblémové.

Napriek tomu je zavedenie rozumu do komunikacie a ochrany prirody podmienkou stabilnych dohéd
a prijatia réznych rieSeni a rozhodnuti.

Preto ak sa ma komunikécia riadit rozumom, je potrebné uspokaojit nizsie vrstvy osobnosti, predovSetkym
poskytnut vztahovu a komunikaénu istotu, zamerat komunikaciu na to, ¢o zodpoveda motivaénému
zakladu komunika¢ného partnera a, samozrejme, vyhnut sa akémukolvek ohrozeniu pocitu bezpecnosti
a sebaddvery partnera.

ODPORUCANIE

Racionalne spravanie prichadza najma vtedy, ked' to ostatné vrstvy osobnosti umoznuju. Ak
ho od komunikaéného partnera vyzadujete, vytvorte mu na to podmienky.




4 KOMUNIKACNE ASPEKTY

Ked sa dve osobnosti stretnu, aby spolu komunikovali, stretnu sa dva rézne svety. Aj tam, kde je spo-
lo¢na vol'a dohodnut sa, existuje mnoho nastrah, ktoré prirodzene komplikuju komunikaciu. Spomenme
aspon tie, s ktorymi sa Casto stretavame v suvislosti s ochranou prirody.

4.1 Komunikaéné kanaly

Nekomunikujeme len pomocou slov, ale aj spésobom, akym ich vyslovujeme. A potom je tu rec tela, po-
hyby tela, ked hovorime alebo micime. Tymito kanalmi medzi nami prudia tri druhy informacii — o naSom
rozume, nasich pocitoch a nasich hodnotach.

Zlozka Aristoteles Sigmund Freud Eric Berne Charakteristika

Objektivna zlozka osobnosti
zamerana na realne fakty
Rozum logos ego dospely a argumenty, umoznuje hodnotit
situdcie a testovat
predstavy o nich.

Zlozka osobnosti spojena
s bezprostrednym prezivanim,
Emocie pathos id dieta vyjadruje spontanny subjektivny
postoj k okamzitym a dlhodobym
situaciam.

Zlozka osobnosti zahffiajuca
rodovu a osobnu skusenost,
Hodnoty éthos superego rodi¢ poskytuje osvedcené kritéria
pre rozhodovanie v dolezitych
zivotnych situaciach.

Obrazok 11. Klu¢ové faktory nasho spravania."

Hodnoty su meradlom, podla ktorého mézeme posudzovat seba a svet. Ak sa nam podari dohodnut sa
na hodnotach s komunikacnym partnerom, prekro¢ime archetypalnu hranicu sused — cudzinec. Dohody
sa daju budovat na zaklade hodnét, ktoré vydrzia aj v nepriaznivych podmienkach. Priroda a jej stav je
hodnota, ktoru zdielame bez ohladu na to, ¢o citime alebo hovorime.

PRIKLAD

Hodnoty su napriklad ucta k zivotu a prirode, nenasilie, pravda, stato¢nost, ucta k majetku inych ludi,
spravodlivost.

Emdcie vyjadruju nas vztah k svetu a hodnotam. Vznikaju z nevedomého spracovania obrazu reality,
ktory vidime. A kedze tento obraz t. j. situacie a podmienky, sa neustale meni, emécie mézu byt pre-
menlivé a prchavé. Na emaéciach je sice mozné postavit skutocné porozumenie, ale zvy€ajne komplikuju
komunikaciu a neprispievaju k stabilite dohéd.

PRIKLAD

Bezné emdcie su sklamanie, hnev, radost a smutok. Tieto priklady azda jasne ukazuju, pre¢o by sa
(doCasné) emadcie nemali zamienat s (trvalymi) hodnotami. Na hodnotach mézete vybudovat stabilnu
dohodu; na eméciach nemozete vybudovat ni¢ stabilné.




Rozum sluzi na logické spracovanie a interpretaciu tohto obrazu a nasho vztahu k nemu. Toto spraco-
vanie je vedomé', a pretoze sa riadi — aj ked niekedy svojsky — zakonmi logiky, vieme sa na tejto Urovni
v otazkach zachovania pomerne stabilne dohodnut, najmé za predpokladu, ze vychadzame z hodnét
a reSpektujeme emocionalnu stranku veci.

ODPORUCANIE

Pri komunikacii majte vzdy na pamati hodnoty, pocity a rozum. Priebeh a vysledok komunikacie
je najlepsie prijaty, ked su vSetky tieto zlozky spilnené.

4.2 Komunikacéné transakcie

Na obrazku 11 v predchadzajucej kapitole je nacrtnuty spésob, akym filozofia a neskér psycholdgia do-
speli k transakénému modelu'. Eric Berne pouzival pojmy dospely, dieta a rodi¢ (v nas) pre rozum, city
a hodnoty. Tento model je mimoriadne cenny najma pre ,,otvorenie” partnera v komunikacii.

Situacia dvoch komunikacnych partnerov z hladiska dévodov, pocitov a hodnét je schematicky zna-
zornena na obrazku 12. Treba to chapat tak, ze sa méze ozvat len urcita zlozka nasej osobnosti alebo
niekolko zloziek sucasne. To isté plati aj pre komunikacného partnera.

Ti, ktori vedia, ako sa v tejto situdcii orientovat, a su ochotni vzdat sa svojich komunikacnych preferencii
v zaujme Uspechu komunikacie a naladit sa na tu zlozku komunikacie, ktorou partner prave hovori, maju
velku Sancu ziskat si ho na svoju stranu.

Staci uspokojit zlozku, ktora z neho prave hovori. Mozno uspokojte emdécie. To mu, samozrejme, dava
pravo na dalSiu ,transakciu®, v ktorej méze prehovorit jeho preferovana zlozka. Napriklad rozum. Je
jasné, ze treba uviest priklad.

ROZUM <> CITY
(dospely v nas) (dieta v nas)
CITY <> HODNOTY
(dieta v nas) (rodi€ v nas)
HODNOTY ROZUM
.y L S0 S
(rodi¢ v nas) (dospely v nas)

Obrazok 12. Nie vzdy si zlozky osobnosti, ktoré spolu hovoria, dobre rozumeju.

PRIKLAD13

Pri diskusii o projekte, do ktorého uz investor investoval znaénu sumu pefazi, budete pocut: ,Mam tie
peniaze nechat vyhodit von oknom?“ Zda sa, ze partner hovori z obav, t. j. z pocitov. Nechce pocut,
ze si to mal premysliet skér (rozum) alebo ze neméze znicit prirodu (hodnoty). Potrebuje pochopenie —
napriklad: ,Nechcem, aby si utrpel stratu®. Toto pochopenie emécii dava ochrancovi prirody moznost
iniciovat transakciu, ktora je zalozena na rozume: ,,Keby sme sa nad planom stretli skér, bolo by to
jednoduchsie, ale aj teraz mézeme hladat spdsob, ako dodrzat zakon bez toho, aby ste museli odpisat
svoju investiciu. Mozno bude stacit zmenit parametre budovy.“ V prvej ¢asti v podstate hovorime to
isté, Co vyssie (mali ste na to mysliet skér). Ale v ovela odliSnej konstelacii v zmysle obrazka 12. City
spolu prehovorili a teraz pustaju k slovu racio.




ODPORUCANIE

Snazte sa pochopit, ¢o prave vychadza z ust partnera. Predtym, ako zaCnete presadzovat’
akukolvek ucelnejsiu uroven komunikacie, pokuste sa uspokojit tu jeho.

4.3 Komunikaény kontext

Psychologické, vztahové a osobné aspekty komunikacie su v podstate rovnaké, ked' sa rozpravate s pa-
chatelom v teréne, ked sa rozpravate so Ziadatelom v kancelarii a ked prezentujete prirodné dedi¢stvo
skupine ludi. Rozdielny je predovSetkym kontext tejto komunikacie. Pozrime sa teraz stru¢ne na tieto
rozdiely v kontexte.

Typické predvolené modely Rola Optimalne cielové modely
lovec vs. korist STRAZCA PRIRODY spojenci v ochrane prirody
superi alebo ¢lovek vs. uradnik ODBORNIK partneri pri rieSeni témy
Clovek vs. vedec/exot PREZENTATOR inSpirujuci ucitel a pozorny ziak

Obrazok 13. Typické pociatocné a cielové komunikacné vzorce pre bezné roly ochrancov prirody.™

PRIKLAD

Strazcovia prirody v teréne. Tu ide zvy&ajne, aspon spociatku, o archetypalnu komunikaciu, o uzku
dvojicu lovec — korist. Pre uplathovanie sankcii je tento model v zadsade priaznivy, ak mame iné
ambicie, napriklad vychovavat, vela zavisi od diagnézy partnera v zmysle obr. 13. To, o mbézeme
v teréne velmi podcenit, je komunikacia s navstevnikmi prirody, ktori dodrziavaju pravidla. Byt s nimi
v kontakte, opytat sa, &i nepotrebuju radu, pomoc alebo asistenciu, méze vyrazne prispiet k dobrému
menu SOP a ochrany prirody véeobecne.

Odbornici na uradoch. V pripade rokovania je zakladnym formatom komunikacia medzi odbornikom
a ziadatelom, investorom alebo organizatorom podujatia. To si vyZaduje udrziavat komunikaciu na
racionalnej Urovni, zvazovat zaujmy a moznosti, vysvetlovat a opierat sa o hodnoty vyjadrené zakonmi,
pravidlami alebo racionalnou argumentaciou. V tomto ramci, ktory poskytuje podporu odbornikovi,
je mozné hladat rieSenia, ktoré nepogkodzuju prirodu, st v stlade so zakonom a spifiaji zaujmy
ziadatelov.

Prednasajuci o prirodnom dedicstve. Aj v tomto pripade hrozi prekazajuci archetypalny vzor, ten-
toraz dvojice sused — cudzinec. Odbornici a profesiondlni ochrancovia prirody mézu byt vnimani cez
predsudky, formované minulymi skusenostami alebo jednoducho tradi€¢nymi ndzormi. Pokial nas budu
vnimat ako exotov, t. j. ako nezrozumitelhy cudzi prvok v diskusii, tazko niekoho presvedcime, aby
nas Co i len pozorne pocuval, nieto eSte pochopil, o mame na srdci. Prvou Ulohou komunikatora je
preto vystupit z modelu sused — cudzinec. To si vyzaduje prispdsobit jazyk, priklady a ¢asto aj inte-
lektualnu uroven publiku, neobmedzovat sa na jednosmerny tok informacii a podnecovat diskusiu
o danych témach.

ODPORUCANIE

Situacie ochrancov prirody v r6znych rolach, ktori chcu dosiahnut’ stabilni dohodu, maju spo-
loénu zasadu - najprv prejavit porozumenie a potom hladat rieSenia.




4.4 Komunikaéné nastroje

O uspechu nadej komunikacie takmer rovnako rozhoduje nielen jej obsah, ale aj ,kanaly“, ktoré na to
pouzivame. Nazvime ich nastroje. Ide o zmes v su€asnosti najpouzivanejSich spésobov, ktorymi ludia
medzi sebou komunikuju v pracovnych vztahoch a vSeobecne.

Doélezité vlastnosti kazdého z nich su:

i) Casovy ramec — synchrénny je v nasom chapani taky, v ktorom partneri komunikuju v redlnom &ase
(napr. osobné stretnutia, chat). Na druhej strane asynchrénny je taky, pri ktorom nemézete predvidat,
kedy sa druha strana bude venovat vasej sprave a odpovie na fiu (napr. e-mail).

ii) Dokazy - je komunikacia archivovana a mozno sa na nu v pripade nejasnosti odvolat?

ili) Emocie — kazdy nastroj ma tendenciu upravovat emocionalnu uroven komunikacie. V niektorych pri-
padoch je tato Uprava prospesna, ale v pripade neosobnych metdd je Casto skér rizikovym faktorom.

Komunikacény kanal Casovy ramec Preukazatelnost’ Emdécie
E-mail asynchronne archivované Riziko dezinterpretacie
Textova sprava asynchrénne archivované Riziko dezinterpretacie

synchrénne (méze . . Moznost rieSit emdécie v pripade
Chat - . archivované R oo

byt aj asynchrénne) synchronnej komunikacie

. . . . ’ V pripade pouzitia videa vhodné i na
Online stretnutie synchronne ne/archivované prip pouzitia i .
emocnej urovni
. . . iba v pripade . L e
Osobné stretnutie synchrénne . pripade Pre emocnu uroven najvhodnejsie
zdznamu Ci zapisu

Obrazok 14. Priklady komunika¢nych kanalov (nastrojov) a ich charakteristiky.

Je mozné pridat dalSie komunikacné kanaly vratane jednostrannych (napr. webové stranky, profily orga-
nizacii a osobné profily na socialnych sietach). Vzdy je potrebné si uvedomit, na €o ma kanal prednostne
sluzit. Napriklad SMS su ur€ené na kratke spravy, ale nie su vhodné na rieSenie zloZitych situacii. V pri-
pade emacii existuje riziko nespravnej interpretacie a ¢asto zbytocného nedorozumenia vSade tam, kde
je komunikacia asynchrénna a bez aspon o¢ného kontaktu sprostredkovaného kamerou.

ODPORUCANIE

Vzdy majte na pamati, aky komunikac¢ny kanal pouzivate a pre aky typ spravy je uréeny. Vyber
vhodného komunika¢éného kanala ¢asto urcuje vysledok, rovhako ako obsah spravy.




PRIKLAD

Zakladom pre urcenie vhodnosti komunikacného kanala je miera, do akej dany kanal vyvazuje alebo
deformuje prenos emdacii, t. j. vzajomné porozumenie na tejto Urovni. V tomto ohlade predstavuju
velké nebezpec€enstvo napriklad diskusie na socialnych sietach. Po presiaknuti emécii sa odporuca
tému ,zaparkovat® objektivnou a najlepsie pozitivnou informaciou (napr. ponukou osobného stretnutia)
a potom ju uzavriet.

To isté vSak plati aj pre iné kanaly. Napriklad textové spravy by sa nemali pouzivat na ni¢ iné ako na
stechnickd“ dohodu, napr. kde a v akom Case sa s niekym stretnem, alebo na odovzdanie jasnych
a definovatelnych informacii.

E-maily su zakladnym nastrojom. V poslednych rokoch tiez kradnu pracovnikom viac ¢asu, nez je
efektivne. Zvazte preto, na o ma zmysel odpovedat a na ¢o nie a vyhnite sa zbyto€nému navalu
hromadnych e-mailov. Pomoéct mézu aj interné organizacné pravidla pre e-mailova komunikaciu.

Samostatnou kapitolou su emotikony. Ich nadmerné pouzivanie v profesionalnej komunikacii je zrej-
mé. Pokusme sa v tejto suvislosti vyhnut ich pouZivaniu. Samotny text by mal byt dostatoCne jasny
z hladiska posolstva. Ak nie je, nepom&zu ani emotikony.

4.5 Najcastejsie typy manipulacii

Manipulacia je pokus ovplyvnit ind osobu, aby sa dosiahli vlastné ciele na ukor inych. Druha osoba (ale-
bo skupina os6b) tak prestava byt partnerom v komunikacii, ale stava sa obetou nespravodlivej formy
socialneho vplyvu. Manipulator tlaci na obet (,manus“ = ruka). Obet mozno neutralnejSie oznacit ako
prijemcu manipulacie.

Vo v8eobecnosti sa manipulacia povazuje za cielenud, vedomu a planovanu ¢innost. Velmi Casto vSak
manipulétor kona nevedome. Casto je to spdsobené vzorcami spravania ziskanymi nevedomym uéenim
(pozri kapitolu 3.1 Pyramida osobnosti), najCastejSie prevzatymi z rodinného prostredia. V extrémnych
pripadoch su nevedomé manipulacie prejavom réznych zavaznych dusevnych ochoreni.

Existuje mnozstvo manipulaénych technik, ktoré mozno rozdelit na priame (natlakové) a nepriame (tak-
tické). VSetky su vSak zaloZené na presvied€ani prijemcu. S manipulaciou sa stretavame velmi ¢asto, ale
mnohé z nich ani nevnimame, ¢o méze byt ich cielom (napriklad v reklame).

Existuje viacero klasifikacii manipulacii, pre ucely tejto prirucky mézeme pouzit nasledujice rozdelenie
sugestivnych technik:

Asociacia — konkrétne slovd mozu vyvolat' vizudlnu alebo €uchovu (atd.) asociaciu. Je to fyziologicky
mechanizmus, t. j. prijemca ho nemdze ovplyvnit. Technika vyuZziva ur€ité slova na vyvolanie poZzadovanej
emocie.

Atraktivnost - technika vyvolava podobnost s prijemcom, ktora potvrdzuje spravnost manipulatorovho
postoja. Takato manipuldcia ma za nasledok vzbudenie dévery prijemcu v osobu manipulatora.

Autorita — kedze vacsina ludi ma tendenciu skér posliuchat a nasledovat, nez viest, autorita vyvolava
dojem, ze ju treba prijat a posluchat. Poslusnost prijemcu sa ¢asto posilfiuje presadzovanim prislubu,
napriklad: ,,Mézem sa na teba spolahnut?“.

Lichotenie — funguje na zaklade reciprocity. Prijemca veri, ze manipulator k nemu citi naklonnost a ma
tendenciu mat pozitivny vztah. Pouziva sa aj tzv. zmiesané lichotenie, pri ktorom manipulator suhlasi
s prijemcom v hlavnych bodoch a namietky ma len k okrajovym veciam.

Reciprocita - [udia sa citia zaviazani tomu, kto im nie¢o dobrovolne poskytol. U&inné je Ziadat od pri-
jemcu nesplnitelnu sluzbu a po ¢ase poziadat o ,mali¢kost*, ktori v§ak manipulator v skuto¢nosti ziada
a ktoru prijemca v tomto scenari horSie odmietne.

Riadenie dojmu - ide o vytvaranie pozitivneho obrazu u ostatnych. Manipulator poskytuje o sebe len
obmedzené mnozstvo informacii v spojeni s re€ou tela, na zaklade ktorych si prijemca vytvara nerealny
obraz o manipulatorovi.



Pomenovanie — pouziva emocionalne zamerané slovné a myslienkové kratke frazy. Manipulator ozna-
Suje druhych, ktorych chce oslabit, pomocou jednoduchych slovnych spojeni, ktoré su silne negativne
zafarbené.

VSetky tieto techniky mozno posilnit pomocou dalsich manipulaénych nastrojov, ako napr. zavadzajuce
porovnavanie, podkopavanie argumentov, vyhrazanie, zosmieSnovanie, sflubovanie, nalepkovanie alebo
vytvaranie faloSného dojmu, zZe existuju len dve rieSenia, z ktorych jedno je Uplne neprijatelné a druhé je
cielom manipulatora.

PRIKLAD

Tieto asociacie mbéze manipulator vyvolat pomocou pozitivnych slovnych spojeni, ktoré su z vasho
profesijného okruhu (krasna tecuca rieka), ale mézu byt aj vSeobecne vnimané (dedko, dobreé jedlo).
Atraktivnost méze byt vyvolana vzbudenim dojmu kolegiality a odbornosti (spolo¢né vedomosti).
V pripade autority sa manipulator snazi zap6sobit svojou spolocenskou relevantnostou a sprevadza ju
frazami typu ,M&zem sa na vas spolahnut?“. Lichotenie méze zahimat pochvalu vzhladu, vedomosti
alebo skusenosti. Je vSak dobré byt pripraveny na Siroku Skalu manipulacii, ktoré vyrazne presahuju
uvedené priklady.

ODPORUCANIE

KIti¢ovym prvkom obrany proti manipulacii je schopnost rozpoznat ju. Je potrebné zachovat’
si vecnost a odstup, neodplacat, neutocit. Idealne je upozornit manipulatora, ze ste si vedomi
jeho manipulacie a vymedzit sa voéi nej. Kedze manipulacia nepredstavuje prijatelni komu-
nikaciu, rozhovor mozno razne ukongit.




5 VZTAHOVE ASPEKTY

Komunik&cia je vonkaj$im obrazom vztahov'4. Len z nej mbéZeme vyvodit vztahy medzi subjektmi, ktoré
mozu byt velmi réznorodé a o ktorych potvrdenie alebo korekciu ide pri konzervativnej komunikacii.

5.1 Vztahové spravanie

Na hodnotenie vztahov mézeme pouzit jednoduchy obrazok 15, ktory klasifikuje vztahy na zaklade
zamerov konkrétnej osoby naplnit zaujmy, a to vlastné zaujmy a zaujmy komunikacného partnera. Toto
znazornenie vedie k rozliSeniu Styroch zakladnych typov vztahov':

Sutaz. Tento typ vztahu nastava vtedy, ked mame v umysle naplinit svoje zaujmy aj za cenu potlacenia
zaujmov komunika&ného partnera. Tento vztah je dlhodobo udrzatelny a rézne typy konfliktov su jeho
beznym désledkom a spolo&nikom.

Spolupraca. V podstate ide o snahu naplnit oba zaujmy, t. j. svoj vlastny aj zaujmy komunikacného
partnera. Tento typ vztahu je udrzatelny aj z dlhodobého hladiska. Je to oblast, v ktorej mézu vzniknut
synergie a dohody, ktoré su stabilné v priebehu Casu.

JA

Stara sa partner o naplnenie
svojich zaujmov?

ANO : sUTAZ SPOLUPRACA '
NIE : ZNICENIE VENOVANIE
NIE ANO TY

Zaujima sa partner o naplnenie
zaujmov druhej strany?

Obrazok 15. Medziludské vztahy.'®

Venovanie. V tomto pripade komunikator uprednostiuje zaujmy partnera pred svojimi vlastnymi. Snazi
sa teda zabezpecit, aby boli zaujmy druhej strany splnené aj na ukor jeho vlastnych zaujmov. Tento
vztah nie je dlhodobo udrzatelny a najCastejSie sa vyskytuje v prirode a v [udskej spoloCnosti ako taktika
spoluprace alebo konkurencie.

Znicenie. Vysledkom tohto vztahu by mala byt strata na oboch stranach. Zvy&ajne preto, ze komuni-
kujuci si zela stratu druhej strany aj za cenu vlastnej ujmy. Tento vztah tiez nie je dlhodobo udrzatelny
a najCastejSie sa vyskytuje ako doCasna taktika, zvacsa spbsobena opravnenym alebo aj neopravnenym
pocitom nespravodlivosti alebo marnosti.



ODPORUCANIE

Poditajte s tym, ze charakter komunikacie je vyrazne spoluuréovany vztahmi. Ak chcete zmenit’
sposob komunikacie, najefektivnejSim spoésobom, ako to urobit, je prenastavit vztahy.

5.2 Konflikty a krizy

Konflikt je aspekt, ktory vnasa do systémov nerovnovahu alebo nestabilitu'®. Pod slovom systém si mé-
zeme predstavit Cokolvek, o obsahuje vztahy'’, vlastne Cokolvek redlne — vesmir, planétu, ekosystémy,
[udstvo, stat, organizaciu, bunku, atom.

Rovnovaha je neexistujuci realny konstrukt, ktory predpoklada, ze systém je v nulovom stave, ktory je
vysledkom pdsobenia vSetkych faktorov'’. Stabilita je schopnost systému byt blizko rovnovahy, napriklad
udrziavat tuto blizkost, vracat sa k nej alebo ju nanovo hladat™’.

Rovnovaha je teda stav, zatial ¢o stabilita je schopnost™ systému dana pritomnostou mechanizmov,
ktoré su schopné dosiahnut stavy blizke rovnovéahe — napriklad komunikacia s cielom dosiahnut' dohodu
je prikladom stavu, ktory vyjadruje urcitu rovnovahu'.

PRIKLAD

Predtym, ako Zem zacal ovplyvhovat Clovek, bola atmosféra Zeme v stave ,,dynamickej rovnova-
hy“, t. j. v stave udrziavanom v blizkosti ur€itého rovnovazneho stavu stabilizacnymi mechanizmami
blizkymi negativnym spatnym vézbam. Clovek svojou &innostou zasiahol do tychto mechanizmov
a spustil — mozno len do¢asne — niektoré mechanizmy s pozitivnou spatnou vézbou. Vysledkom bude
stav blizky inej rovnovahe, ktory méze byt pre Zivot €loveka nepriaznivy.

Ak je porusena len rovnovaha v systéme, ide o klasicky, bezny a vSadepritomny konflikt. Ak je vSak
ohrozena alebo porusena stabilita, t. j. ak zlyhavaju mechanizmy, ktoré maju udrziavat systém v blizkosti
urcitej idealnej rovnovahy, hovorime o krize'” ako o vyhrotenej forme konfliktu.

Pojem Vyznam, v ktorom sa pojem pouziva

rovnovaha neexistujuci idealny stav s nulovou vyslednicou vSetkych vplyvov
stabilita schopnost systému byt blizko rovnovahy

konflikt faktor, ktory vychyluje systém z rovnovahy

kriza stav, kedy je ohrozena €i narusena stabilita systému

konfliktna komunikacia komunikécia v prostredi pésobiaceho konfliktu

krizova komunikacia komunikacia v prostredi posobiace;j krizy

Obrazok 16. Klucové pojmy tedrie konfliktu, ktoré sa tu pouzivaju.

Krizova komunikacia je teda komunikacia v situacii, ked nefunguju mechanizmy, ktoré nas prirodze-
ne vedu k stavu blizkemu rovnovahe, t. j. k urcitej forme dohody, rieSenia alebo rozhodnutia'’. Je teda
zrejmé, ze prvou ulohou krizovej komunikacie nie je dosiahnut vecnu dohodu, ale najst alebo obnovit
stabilizacné mechanizmy — napriklad na zaklade vzajomného porozumenia, vytvorenia alebo obnovenia
dévery, alebo stanovenia pravidiel komunikacie.

Zakladné pojmy zhrnuté v tedriach konfliktov, ktoré sa tu pouzivaju, sa nachadzaju na obrazku 16.



ODPORUCANIE

S rovnovahou sa da pracovat, je podstatou rieSenia konfliktov. Vzdy sa v§ak snazte neohrozit
stabilitu, teda pritomnost mechanizmov, ktoré umoznuju komunikaciu.

5.3 Diagnostika systému

Pritomnost konfliktov a mechanizmov ich rieSenia je zakladnou charakteristikou stavu systémov vratane
spoloc¢nosti, rodin alebo systému ochrany prirody. Preto sa tieto charakteristiky mézu pouzit na diag-
nostiku stavu systému'®.

Obsahuje systém vnutorné konflikty?

\

ano
\4 \%
nie Su rieSené primerane?
v v
nie ano
\ \ \

STAGNACIA  REVOLUCIA EVOLUCIA

Obrazok 17. Zakladna diagnostika stavu systému.'®

Systémy, ktoré neobsahuju konflikty de facto neexistuju. Niektoré situacie sa mézu blizit k takémuto stavu,
napriklad ak je systém vybaveny externymi zdrojmi a nevyzaduje sa od neho podstatny vykon. Takyto
systém stagnuje. Preto je niekedy vhodné zaviest do systémov konflikty. U [udi to napriklad zabezpecuje
druha vrstva osobnosti, ktora zavadza rozdiely medzi ludmi v motivaénom zalozeni a potrebu zvladnut
tieto rozdiely a konflikty s nimi spojené™.

Systém, ktory obsahuje zakladné konflikty, ale neriedi ich dostato¢ne Ucinne, nema tieto stabilizacné
mechanizmy. Jeho stabilita je ohrozena a smeruje ku krize'®. Ak nie su zavedené mechanizmy rieSenia,
¢aka ho zasadna zmena, akasi revolucia.

PRIKLAD

Také bola situécia v Ceskoslovensku pred rokom 1990. Problémy sa hromadili a nikto, kto mal for-
malnu zodpovednost za $tat, sa nimi vazne nezaoberal. DoSlo k postupnej zmene.

Systém, ktory ucinne a efektivne riesi svoje konflikty, sa moze vyvijat, t. j. podliehat postupnému vyvoju.
Systém je dynamicky, jeho rovnovaha sa neustale meni, ale stabilita zostava'. Konflikty su teda z tohto
pohladu akymsi palivom pre motor evollcie a motorom evollcie je ich rieSenie™.

PRIKLAD

Pravdepodobne neexistuje lepSi priklad ako zivot, najma po tom, ako sa objavilo pohlavné rozmno-
zovanie. Uz vyber genetickej konstrukcie v potomstve je velkym subojom medzi génmi rodi¢ov. Nové
rieSenia sa stretavaju s prostredim, su testované a selektované. Prakticky vSetko, od schopnosti
ziskavat zdroje az po drazdivost a myslenie, je predmetom testovania a vyvoja.




ODPORUCANIE

Vdaka konfliktom dochadza k rozvoju. Preto ich nevylucujte ani neignorujte. Snazte sa ich
pochopit a vyriesit, aby mohli vyvkonavat svoju rozvojovu pracu.

5.4 Spory a problémy

Konflikty, ktoré narusaju rovnovahu systémov, maju v ludskom svete dve podoby. Spory su konflikty,
v ktorych asponi jedna strana presadzuije rieSenie, zatial Co problémy su konflikty, pri ktorych kazdy hlada
dobré rieSenie bez toho, aby ho presadzoval®®.

SPOR = PROBLEM + EMOCIE
PROBLEM = SPOR - EMOCIE

Obrazok 18. Princip racionalneho rieSenia sporov.?°

Ako ukazuje obrazok 18, spory vnasaju do vecnych otazok emécie, ktoré komplikuju rieSenie konfliktov.
Preto ak chceme dosiahnut stabilné rieSenie sporu, mali by sme najprv vyriesit (t. j. zvladnut) emécie,
»urobit zo sporu problém“ podla druhej rovnice na obrazku?® a potom vyriesit spor bez emdcii pomocou
metdd pouzivanych na rieSenie problémov (pozri dalsi text).

ODPORUCANIE

Ak v konflikte najdete emdcie, zacnite ich riesit. Az potom sa venujte vecnej stranke konfliktu.




5.5 Postoje a zaujmy

Konfliktna komunikacia nas méze lahko dostat do situacie, ked musime vyjednavat. Tu plati (bez ohla-
du na rolu, v ktorej sa nachadzame), ze ak chceme dosiahnut dobru dohodu, na dosiahnutie stabilnej
dohody su délezité zaujmy, t. j. dévody, pre¢o nam ludia hovoria, a nie to, €o nam hovoria (t. . postoje).

ZAujmy su pri¢inou postojov. Casto sa hachadzaju vo viacerych vrstvach, ako naznaduje obrazok 19. Cim
hibsie ideme pri analyze zaujmov, tym je pravdepodobnejsie, ze dosiahneme dohodu. Dole na obrazku
19 CastejSie nachadzame aj spolo¢né zaujmy, a to su dobré miesta, z ktorych mézeme zacat vyjednavat
(samozrejme, za predpokladu, ze chcete dosiahnut dohodu).

(viditelné)
POSTOJE

(plytké)
ZAUJMY

(hiboké)
ZAUJMY

(zivotné)
HODNOTY

Obrazok 19. Zaujmy a postoje.?
Casto sa stdva, ze najhlbsie zaujmy zodpovedaju hodnotam. Priklady zaujmov, ktoré sa &asto skryvaju

za postojmi klu€ovych komunikaénych partnerov a cielovych skupin, s ktorymi sa stretavame v oblasti
ochrany prirody, su uvedené v tabulke v ¢asti 7.1.

ODPORUCANIE

Komunikujte na tGrovni zaujmov, nie na trovni postojov. Cim hibsie pochopite zaujmy, tym je
pravdepodobnejsie, ze sa dohodnete.




5.6 Styly spravania

Pre uspesné vyjednavanie je velmi délezité zvolit si vhodny Styl vyjednavania. V oblasti ochrany prirody
sa mbzeme stretnut najmé s nasledujucimi Styrmi Stylmi vyjednavania, ktoré mozno identifikovat podla
toho, aky uspech oCakavaju a o aky sa usiluju?'.

Tieto Styly su zhrnuté na obrazku 20. Kazdy Styl ma svoje vlastné aplikacie a kompetencie, ktoré si vy-
zaduje?? a ktoré su na tomto mieste stru¢ne zhrnuté.

KOMPETITIVNE KONANIE KOOPERATIVNE KONANIE
A A
vyhra nad partnerom dobré vztahy s partnerom

N\ N\
O ¢o vam v komunikacii ide? Ako vnimate uspech?

\ \

nedosiahnutie dohody objektivne spravodlivé rieSenie
VIRTUALNE KONANIE PRINCIPIALNE KONANIE

Obrazok 20. Zakladné $tyly vyjedndvania.??

Sutazny styl pouzijete najma vtedy, ak ste svojho partnera umiestnili na lavu stranu diagramu na obrazku
6. Ak ste nuteni vyjednavat sutazivo, mali by ste vediet pracovat najma s informaciami a vyvijanim tlaku
na partnera. Informacie a tlak vam umoznia bud’ vynutit si rieSenie priaznivé pre vasu povahu, alebo
presvedCit partnera, aby zmenil svoj Styl.

Kooperativny styl patri skér na pravu stranu diagramu. Je riskantny, pretoze obaja musia spolupraco-
vat. VyZaduije si preto dobru pracu s déverou a tvorivost pri hladani spolocnych rieSeni. Ide o to, aby ste
sa dokazali vyhnut nevyhodnej situacii, ked vy spolupracujete a vas partner sutazi. A aby ste dokazali
tvorivo najst rieSenia, ktoré uspokoja vsetky zaujmy.

Ak nechcete alebo nemézete vsadit na konkurenciu alebo spolupracu, pouzivajte zasadovy styl. V tomto
pripade budete potrebovat najma schopnost pracovat s emdciami a poznat techniky rieSenia problé-
mov a rozhodovania. To presne zodpoveda pristupu uvedenému v kapitole 5.4 — najprv sa vysporiadajte
s emdciami, prevedte spor na problém a vyrieSte ho ako vecnu otazku.

Virtualny styl sa ¢asto pouziva ako zdrziavacia taktika alebo na otestovanie partnera. Virtualni vyjednavadi
sa uCia pracovat s neurCitymi a nezrozumitelnymi proceduralnymi poziadavkami, aby sa vyhli situacii,
ktora je pre virtualneho vyjednavaca nevyhodna — teda aby sa vyjednavanie nesustredilo na formalne
aspekty, ale na podstatu vyjednavania.

PRIKLAD

Investor od vas potrebuje pozitivne stanovisko. Mdze sa pokusit zapbsobit na vas alebo vas zastra-
Sit svojimi kontaktmi a vplyvom. Zvoli si sutazivy Styl a vy to musite reSpektovat’ a ukazat silu alebo
stabilitu, mozno aj s cielom prinutit partnera zmenit svoj Styl. Méze sa v8ak spoliehat aj na budovanie
vztahu s vami a oCakavat Ustretovost. Teda predstieranie spoluprace ako taktika pri sutazivom vy-
jednavani. Moze prist s objektivnou analyzou situacie a spytat sa, ¢o je potrebné v projekte zmenit,
aby ziskal pozitivne stanovisko. Potom pride s ponukou zasadného postupu. Nakoniec méze prist nie
v snahe dosiahnut dohodu, ale aby odhadol va$e slabé stranky pred dalSim kolom rokovani. Vtedy
prichadza ako virtualny vyjednavac.




ODPORUCANIE

Snazte sa pochopit ucel vstupu vasho partnera do rokovania. Ak vam tento ciel vyhovuje,
podporte jeho styl. Ak to nie je vo vasom zaujme, podporte vhodnejsi Styl.

5.7 Stabilita dohod

Stabilitu dohdéd urcuje predovsetkym subjektivne vnimana spokojnost ucastnikov?.

Existuju tri zakladné zlozky spokojnosti, z ktorych na tu vecnu sa zvy&ajne nezabuda, preto su ¢asto
rozhodujuce dalSie dve, t. j. procedurdlna a osobna spokojnost komunikaénych partnerov s priebehom
rokovania.

/ OSOBNA SPOKOJNOST .

Bolo to dbstojné?

PROCESNA SPOKOJNOST

Bolo to spravodlivé?

VECNA SPOKOJNOST
Je vysledok uspokojivy?

Obrazok 21. Zakladné zlozky spokojnosti.?®

Obsahova spokojnost sa tyka vysledku, t. j. podstaty toho, na om ste sa dohodli. Ide o &isla, dohod-
nuté podmienky, dohodnuté pravidla.

Procesna spokojnost’ zdéraznuje spravodlivost. Pyta sa, do akej miery bola dohoda dosiahnuta pod
natlakom alebo v partnerskom dialdgu a i bolo pouzité nasilie — aj ked' velmi skryté — najCastejSie sp6-
sobené nerovnostou roli.

Osobna spokojnost odraza hibsie pocity z ulohy, v ktorej komunikaény partner pésobil, z vykonu, ktory
podal a ktory mohol podat. Naj¢astejSie odpoveda na otazku, ¢i bolo rokovanie pre partnera dostojné,
t. j. Ci dokaze ocenit svoj vykon a veri, ze ho oceni aj druha alebo dalSie strany rokovania.

PRIKLAD

Dohadujete podmienky realizacie projektu, ktory ovplyviiuje prirodu. Viete, ze investor priSiel s nerea-
listickou poziadavkou, aby lahSie dosiahol lepSi vysledok. Po dlhom vyjednavani v zadsade (procesna
spokojnost) suhlasi s variantom, v ktorom musel ustupit (vecna nespokojnost). Pred rozchodom mu
necitlivo pripomeniete, Zze mohlo byt kratSie, keby na zaciatku priznal, ze sa mylil. Tym sa znizi spo-
kojnost s ulohou, ktoru zohral (osobna nespokojnost) a mdze to ohrozit jeho prijatie dohody.

ODPORUCANIE

Ak chcete stabilni dohodu, ktoru budu uc¢astnici dodrziavat, myslite na vSetky urovne spokoj-
nosti a snazte sa o spokojnost partnera na ¢o najva¢Som pocte urovni.




6 OSOBNE ASPEKTY

Ochrana prirody je klu€ovou ulohou, od ktorej zavisi buduci osud ludstva. Osobné nasadenie [udi, ktori
sa tejto ulohy zhostili, je Casto velmi vysoké a predstavuje znaénu zataz. Vysledky nie su vzdy uspoko-
jivé, €o moze tuto zataz este znasobit. Ide teda aj o to, aby ochrancovia prirody dokazali svoj potencial
zvladnut a dlhodobo udrzat.

6.1 Zatazenie a odpor

Nas$ organizmus a nasa osobnost reaguju na stres. Stres je teda reakciou na stres a je ovplyvneny velkostou
stresu. P&sobi v nas v prijemnej forme, ako eustres, a tiez v neprijemnej forme, ktord nazyvame distres.

Ak chceme ziskat predstavu o podstate stresu, poméze nam slovensky pojem napatie. Stres je napétie.
Ako kazdé napétie zavisi od pdsobiaceho tlaku a vlastnosti zasiahnutej oblasti. Do hry teda vstupuje aj
organizmus. Vo svete ludského stresu mozno stres opisat rovnicou na obrazku 22.

ODOLNOST

DISTRES

Obrazok 22. Stres ako suhra zataze a odolnosti.

Tato rovnica je pre zvladanie distresu nevyhnutna, pretoze vzhladom na situaciu a vonkajsie a vnutorné
prostredie v organizme a osobnosti mézeme distres zmiernit” alebo znizit réznymi spésobmi, ktoré su
uvedené v nasledujucej kapitole.

ODPORUCANIE

Mnozstvo stresu mozete obmedzit znizenim zataze alebo zvySenim odporu.




6.2 Prakticka psycholoégia stresu

Velmi praktickym zatazovym modelom je trojuholnik RPT, ktory jeden z autorov vytvoril na konzultacné
ucely nielen v oblasti ochrany prirody. Jeho tvar je znazorneny na obrazku 23. Je to model, ktory pred-
poklada napétie medzi objektivnymi potrebami, subjektivhymi tuzbami a realitou.

Poznamka. Komplexnejsi model stresu pripusta aj moznost vplyvu rozdielu medzi objektivnou realitou
(R) a jej subjektivnym vnimanim, &o rozSiruje trojuholnik RPT na Stvoruholnik PTVR (V = vnimanie). Opis
tohto modelu je vhodny pre situdcie, ktoré podla nds nie su bezné, aspor zo strany ochrancov prirody.

R
realita

Co (skuto¢ne) mame

P T
potreby tuzby
¢o (objektivne) potrebujeme ¢o (subjektivne) chceme

Obrazok 23. Trojuholnik RPT.

Ak je trojuholnik RPT primerane maly a primerane rovnostranny, prinasa stres, ktory nam pomaha zit
a vyvijat sa. A bez stresu, rovnako ako bez konfliktu, by vyvoj nebol mozny. Ide len o to, aby nam oboje
sheprerastlo cez hlavu“.

Tvar trojuholnika RPT ur€uje typ napétia a naznacuje sposob riesenia. KIucova je velkost stran PR a PT.

Stres vonkajsieho pévodu je indikovany dlhou stranou PR. Idedlnym rieSenim je zasah do vonkajSieho
prostredia (zmena zataze).

Dlha strana PT poukazuje na stres vnutorného povodu. Tuzby sa vzdaluju od potrieb. Situacia si vyza-
duje zasah do vnutorného prostredia.

ODPORUCANIE

Pokuste sa pochopit, odkial pochadza stres. Ci je jeho hlavnym zdrojom situacia okolo vas
alebo vasa reakcia na nu.




6.3 Cykly zvladania stresu

Zvladanie stresu je v situdcii, v ktorej dnes ako ludia zijeme, zlozity a naro€ny proces a je délezité v€as
si uvedomit, Ze je lepsSie obratit sa na odbornikov v tejto oblasti. Napriek tomu na tomto mieste zhrnieme
hlavné zloZzky cyklu zvladania stresu podla modelu 8P.

Tie su znazornené na obrazku 24 a ich podrobny opis je nad ramec tejto priruc¢ky. Preto su tu zhrnuté
len vo forme skrateného odporuicania. Viac informacii najdete v citovanej literature.

spatné vyhodnotenie rozbor situacii,
zvladnutych stresov ktoré spbsobuju stres
POUCENIE POZNANIE
vzorové pbésobenie A : odhad, kedy
na inych ludi 7 moze prist stres
PRIKLAD PREDIKCIA
A :
: \"4
PERCEPCIA PREVENCIA
zmena pohladu A : predchadzanie
na pésobiaci stres Vs neodvratnému stresu
PRIPRAVENOST PRIPRAVA
zvySovanie celkovej odolnosti nacvik reakcie na
voci pésobiacemu stresu predikovany stres

Obrazok 24. Cyklus 8P.

Uvedomte si, aké stresory na vas pdsobia a pokuste sa predvidat, kedy vas ovplyvnia. Tam, kde mézete
predvidat, sa snazte stresu predchadzat, teda vyhybat sa mu alebo sa vedome pripravte vSade tam,
kde sa stresu neda vyhnut.

Pri stresoch, ktoré su nepredvidatelné, nezostava nic iné, len vsadit na celkovu pripravenost na zvla-
danie stresu, ktoru mozno vypestovat, alebo na zmenu vnimania, t. j. na adekvatne vnimanie stresu
a jeho désledkov. Pre spolo¢nost je dblezité, aby mala vzory pre zvladanie stresu. Ak ste teda prave
v dostatocnej fyzickej kondicii, skuste ist prikladom. Snazte sa vyzarovat do spolo¢nosti o najmene;
distresu. Napokon z kazdého stresu je mozné a uzito¢né sa pou€it’ a do dalSieho kola zvladania stresu
vstupit silnejsi a skusenejsi.

ODPORUCANIE

Ak pocitujete tiesen ako osobny problém, pokuste sa najst v modeli 8P komponenty, ktoré
vam pomo6zu zvladnut ju.




6.4 2droje uzkosti

ZvySené vystavenie stresu je charakteristickym znakom nasej civilizacie. Je to rizikovy faktor v naSom
zivote, ktory je nebezpecny nielen kvéli intenzite stresu, ktory spdsobuje, ale mozno este viac kvdli jeho
dlhodobym ucinkom.

Jeden z autorov tohto €lanku sa raz pokusil ngjst najcastejSie a najsilnejSie distresory na vzorke svojich
klientov a ziskal prehlad, ktory je zhrnuty na obrazku 25. Ide o skupiny distresorov, ktorych sucty frek-
vencie a devastacie boli najvyssie.

PRETAZENIE
VONKAJSIE VYRUSOVANIE . . VNUTORNE VYRUSOVANIE
} “Klagové ) )
VONKAJSIA NEISTOTA  --eeeo ludské oo VNUTORNA NEISTOTA
distresory
NALIEHAVOST ~ : " DOLEZITOST
BEZMOCNOST

Obrazok 25. NajvplyvnejSie distresory.

Nemame dbévod predpokladat, ze tieto distresory nepdsobia medzi ochrancami prirody, naopak, vsetci
ich pravdepodobne pozname. NajdélezitejSie pri obrane proti nim je uvedomit si, Ci tieto stresory pocha-
dzaju viac z nasho okolia alebo z nasho vnutra.

Niektoré z nich si vyzaduju skér rieSenie na Urovni zataze (vonkajSia neistota a vonkajsie zasahy), iné
CastejSie vedu k vnutornému rieSeniu (vnutorna neistota a vnutorné zasahy) a ¢asto a pravidelne pomaha
zmena vnimania stresu a stresorov (pretazenie, naliehavost, délezitost, bezmocnost).

ODPORUGANIE

Ked rozpoznate povod tazkosti, obrazky 21, 22 a 23 vam pomo6zu na ceste k ich zvladnutiu.




6.5 Zdroje eustresu

V ramci uvedenych pozorovani bolo mozné urCit’ aj najcastejsie zdroje eustresu. Vysledok je zhrnuty na
obrazku 26.

:  priem <
........ . B potravy :

sex : pohyb

{ fyziologické
L prezitky

¢ zvladnutie eustresory : poznévanie,".
distresu '  .eeee. . S eeeeeen, * UuCeniesa :
RETPSL ” S oprezitok b tteeeeeest - { prezitok - RETPTL a
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Svitazstvo, et riesenie
:uplatfiovanie: : . : o
moci < L ,win-win®
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Obrazok 26. Typické zdroje eustresu.

Eustres je v istom zmysle opakom distresu. Vnimame ho pozitivhe a v primeranej miere nas posilfiuje
tym, ze ho prezivame s prijemnymi pocitmi. Pomaha nam vyvazit a do istej miery aj lepSie zvladat distres.

Eustres je teda preventivnym liekom na distres, jeho plné prezivanie posilfiuje odolnost. Ako naznacuje
obrazok 26, povaha, pésobenie a désledky eustresu moézu mat aj negativne stranky. Niektoré eustresory
nepochadzaju z uplne Cistych hodnbt a navySe eustres nemozno prezivat stale.

Zda sa, ze eustres najlepsie pini svoju ocistujucu funkciu, ked pbésobi v sulade s nasSimi hodnotami a sve-
domim a v spojeni so svojim naprotivkom, stresom.

ODPORUCANIE
Aktivne vyhl'adavajte tie zdroje eustresu, ktoré nie su prezivané na ukor inych lI'udi alebo prirody.




6.6 Zdroje pokoja

Z pozorovania uvedeného v ¢asti 6.4 vyvodzujeme treti vysledok a obr. 27. Eustres, podobne ako distres,
je stéle stresom, t. j. napatim. Vyvojovo zaujimavé a potrebné, ale napétie. Skuto€nym opakom stresu je
pokoj, stav bez pritomnosti napatia. Prave pokoj je najsilnejSou odpovedou na boj s eustresom a proti
distresu.
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Obrazok 27. Typické zdroje, ktoré pomahaju k blizkosti pokoja.

Preukazané zdroje pokoja pdsobiace v nasej populacii su zhrnuté na obrazku 27. Je priznacné, ze medzi
nimi najdeme hodnoty, ktoré obhajuju ochrancovia prirody. Zatial ¢o distres a eustres su realitou nasho
zivota, stres, podobne ako vysSie uvedend rovnovaha, je, samozrejme, idealny myslienkovy konstrukt,
ktorému sa mozeme len realne priblizit.

ODPORUCANIE

Snazte sa, aby vo vaSom zivote prevladali eustres a stavy blizke pokoju.




6.7 Uspech a neuspech

Ak zhrnieme tuto kapitolu, najdeme tri mozné stavy osobnosti, v ktorych mézeme travit svoj Cas:
distres, eustres a pokoj, pricom posledny z nich je mentalny konstrukt, ku ktorému sa mézeme maximalne
priblizit naplnenim.

Klu€ovym nastrojom ochrany pred sklamanim a utrpenim je vnimanie stresu a zlyhania. Jadrom umenia
zit s neuspechmi a stresom je preto zvladnutie volby medzi Usilim a odovzdanim sa.

Nepozname lepsi spbsob, ako sa vyrovnat so zbyto€nym stresom, ako ten, ktory ndm zanechal ame-
ricky teolég Reinhold Niebuhr vo svojej Modlitbe pokoja, ktorej podstatu vyjadruje slovensky preklad na
obrazku 28.

Daj mi pokoj, aby som prijal to, ¢o nemézem zmenit,
odvahu zmenit to, ¢o zmenit mézem

a mudrost, aby som rozoznal jedno od druhého.

Grant me the serenity to accept the things | cannot change,
courage to change the things I can,

and the wisdom to know the difference.

Karl Paul Reinhold Niebuhr

Obrazok 28. Cesta k vyrovnanosti, ktora je otvorena aj ochrancom prirody.

ODPORUCANIE

Zmente to, ¢o sa da zmenit. Prijmite to, ¢o sa neda zmenit bez akychkolvek pochybnosti.
A nikdy sa nevzdavajte.




7 PREZENTOVANIE OCHRANY PRIRODY

Ochrana prirody je verejnym zaujmom. Preto existuje aj ako Cinnost (oblast), ktord zabezpecluje stat z dani
svojich ob¢anov. Toto je pevny zaklad, ktory treba mat stale na pamati a ktory je jednym zo zakladnych
pilierov zmyslu prace odbornikov.

VyzZaduje si to vSak aj velké usilie zo strany odbornikov: musime vediet vysvetlit, Ze to, o robime, ma
zmysel nielen pre prirodu, ale aj pre spolo¢nost. A musime to aktivne komunikovat prakticky so vsetkymi
typmi partnerov, aby to pochopili a videalnom pripade sa stali podporovatelmi ochrany prirody. Existuje
mnoho spésobov alebo metdd, ako prezentovat prirodu a jej potreby. Nasledujuce podkapitoly opisuju
len vybrané priklady, ktoré vSak povazujeme za vhodné v kontexte stredoeurépskych podmienok.

7.1 Cielové skupiny

Cielovymi skupinami ochrany prirody su v podstate vSetky, pretoze kazda z nich ma jasny zaujem o pri-
rodu a jej vyuzivanie, aj ked r6znym spbsobom — pozitivnym aj negativnym. Pre orientaciu v konkrétnych
situaciach a vo vSeobecnosti, pokial ide o ciele chraneného uzemia alebo konkrétnu vec, odpori¢ame
vyplnit tabulku. Uvedené skupiny su len prikladmi, ktoré mozno upravit alebo doplinit v suvislosti s vasou
konkrétnou situdciou. V pripade prvych troch je spésob vyplnenia uvedeny ako priklad.

Zaujmova skupina Zaujem Sposob komunikacie
Samosprava Uspech, Aktivne pravidelné stretavanie
vo volbach
> - . Schvalenie Zverejnené pravidla schvalovacieho procesu, transparentné
Ziadatelia/investori By . P . o .
zameru posudzovanie a spatna vizba investorom z hladiska vysledkov

Vytvorenie a pouzivanie vhodnych medidlnych nastrojov
na komunikaciu aktualnych informacii, spolo¢né pravidelné
stretnutia so zastupcami samospravy

Moznost

Obyvatelia v s .
vyuzivat Uzemie

Politici

Navstevnici Uzemi

Skoly
(Studenti a pedagdgovia)

Odbornici

Mimovladne
neziskové organizacie

Komunitné spolky

Vlastnici

Obrazok 29. Skupiny zainteresovanych stran (zaujmové skupiny) — priklady.



ODPORUCANIE

Vytvorte si zoznam relevantnych ciel'ovych skupin a ich zaujmov a potom porovnajte svoje za-
ujmy s ich zaujmami. Vyplnenie tabulky vam poméze pri vlastnej orientacii v situacii, pripadne
ako podklad pre diskusiu s kolegami. Spésob komunikacie by mal byt systematicky a mal by
sa na nom dohodnut tim pracoviska.

7.2 2Zasady prezentdacie

Prezentacia je Specificky typ komunikacie, ktorého podstatou je jednosmerny tok informacii, ale ktorého
kvalita sa zvySuje, ked' sa tento pristup meni na komunikaciu s prvkami diskusie. V tejto kapitole zhrnie-
me niektoré témy, ktoré su pri ochrane prirody nevyhnutné; podrobnosti a dalSie navrhy najdete v knihe
jedného z autorov, z ktorej Cerpame.

Systém zddvodnovania uvedeny v Casti 1.1 a pouzivany v celej tejto priruCke sa vztahuje aj na prezen-
taciu. V pripade prezentéacie nas vedie k modelu pripravy na obrazku 30.

Postupujeme teda cez sériu otazok, v ktorych by v idealnom pripade mal ucel definovat adresatov a obsah
a obsah a ucel by mali rozhodnut o spdsobe prezentacie vratane toho — opéat v idealnom pripade — kto,
kde a kedy ma prezentovat.

kto kedy
----- . A

A e

ako

A ;
....... . _l
co . kde
...... ‘—

komu

----- ',

preco

Obrazok 30. Co treba zohladnit pri priprave, vedeni a hodnoteni prezentacie.

Pri samotnom vystupeni (teda ako) by sme teda mali postupne — a €o najrychlejSie — ziskat pozornost
publika, zaujem o tému a déveru v prezentujuceho hned od zaciatku. Sposoby, ako to dosiahnut, najdete
vo vySSie citovanej knihe, ale Ustrednou je tu opat schopnost vidiet svoju prezentaciu oami tych, ktori
ju pocuvaju.



Na zaver je dblezité vratit sa k UCelu prezentacie. Pomerne zname pravidlo hovori, ze pri prezentacii by
ste mali posluchacom povedat, €o (a pre€o) im chcete povedat, potom im to povedat a nakoniec im
povedat, ¢o (a preco) ste im povedali.

ODPORUCANIE

Vo vasej prezentacii by mal vyznam uréovat obsah a obsah a prijemcovia by mali ur¢ovat formu.
Pri vlastnej prezentacii sa snazte vnimat usami a o¢ami svojich posluchacov.

7.3 Interpretacia prirodného dedi¢stva

Interpretaciou prirodného dedicstva autori myslia to, ako prezentujeme a komunikujeme zaujmy ochra-
ny prirody ostatnym. Takato komunikacia by mala byt len v minimalnom pocte pripadov jednosmerna.
Nasledujuca koncepcia vychadza z brozury Futerra Branding Biodiversity.

Nase publikum je viac emocionalne ako racionalne. Komunikatori sa naucili, ze poskytovanie technicky
spravnych a logickych informacii pravdepodobne nezmeni ich spravanie. Az na ¢estné vynimky vSak dr-
viva vacsina sprav o biodiverzite oplyva predovsetkym faktami, islami, percentami, jednoducho udajmi.

Verejnost sa z hladiska svojho postoja k ochrane prirody deli na tieto skupiny:
1) Biocentristi veria, ze priroda ma pre ¢loveka vySSiu alebo rovnaku hodnotu.
2) Medzi dalSie skupiny patria:

- ,humanisti“, ktori veria, ze priroda ma hodnotu len vo vztahu k ¢loveku,

- ,egoisti“, pre ktorych ma priroda hodnotu len vo vztahu k nim samym.

EGOISTI

-—

.

Obrazok 31. ,Biocentristi a dalsi“.

Biocentristi tvoria malu menSinu populacie, ale zda sa, Ze ovladaju vacsinu komunikacie o biodiverzite.
Nanestastie pre prirodu je vSak vacsina z nas humanistov alebo egoistov. To znamena, Ze pri realnom
kazdodennom rozhodovani vac¢sina fudi nema vnutornu hodnotu, aby brala do uvahy prirodu.

To je zaklad komunikacie: ak chceme, aby ochrana prirody vyvolala pozitivhu odozvu, je lepSie zaujat
a inSpirovat, nez informovat.


https://www.wearefuterra.com/thinks/branding-biodiversity

PRIKLAD

Napriklad koncept ekosystémovych sluzieb sluzi na vzajomné zblizenie humanistov a egoistov. Vy-
chadza z myslienky, Zze hodnoty prirody ,,prekladame® na ekonomické hodnoty. Ale aj to ma svoje
obmedzenia. Pri takychto prezentaciach nesmieme zabudat, ze priroda ma svoju vlastnu hodnotu,
ktord rozhodne nie je viazana na nasu existenciu. Ako sa to dé skibit? Napriklad tym, Ze $tudie o eko-
systémovych sluzbach v urcitej oblasti nebudu zamerané na cielovu finanénu hodnotu, ktora je v ko-
nec¢nom désledku nepouzitelna pre ochranu prirody a iné. LepSie je definovat ekosystémové sluzby
prostrednictvom okruhlych stolov, kde zastupcovia miestnych obyvatelov a podnikov definuju, ktoré
sluzby vyuzivaju a ktoré by chceli vyuzivat. Takyto pristup je prospesny nielen preto, ze sa identifikuje
potencial pre dohodu v danej oblasti. Ale aj preto, ze dbjde k priamej diskusii medzi aktérmi, o mboze
byt aj dohoda o najudrzatelnejSom vyuzivani prirodnych sluzieb na konkrétnom mieste.

Typy sprav, ktoré dnes ludia dostavaju o prirode, mozno rozdelit do nasledujucich Styroch. Potrebujeme
ich v8ak vsetky?

Typy komunikacie

Strata: Spravy zalozené na zaniku. Slova ,biodiverzita“ a ,vymieranie“ sa takmer automaticky spajaju.
Od Cerveného zoznamu druhov az po tazku situaciu dazdovych pralesov je sprava o ,strate biodiverzity“
vSadepritomna. Je zriedkavé, aby sa o nejakej rastline, zvierati alebo ekosystéme zmienili aktivisti, politici
alebo média bez upozornenia na ,,ohrozenie”.

Emdcie: spravy zalozené na udive a uzase. Od dokumentarnych filmov o prirode az po plagaty s delfin-
mi na stenach tinedzerov — nasa trvala fascinacia, udiv a hlboké spojenie s prirodou su silné. Reklamné
agentury, terapeuti, umelci a organizatori kampani vyuzivaju posolstvo lasky, pretoze obdiv k prirode
uputa nasu predstavivost a pozornost.

Potreba (,,penazna“ hodnota?): Komunikacia na zaklade ekonomiky. NovS§im posolstvom je hmatatelna
ekonomicka hodnota biodiverzity. Od nenahraditelnych ekosystémovych sluzieb, ako je vyZziva pédy alebo
prijmy z cestovného ruchu, az po biliony dolarov, ktoré biodiverzita ro¢ne ,daruje“ polnohospodarstvu,
farmaceutickému priemyslu a inym odvetviam. Nasa spolo¢nost a hospodarstvo potrebuju biodiverzitu.

Akcia: spravy vyzyvajuce na akciu. Ochrana biodiverzity si vyzaduje, aby ludia nie€o robili. Akéné spravy

vyzyvaju ludi, aby nie€o urobili, i uz je to zasadenie stromu, postavenie v€elieho Ula, podpisanie peticie

alebo darovanie pefazi charitativnej organizacii na ochranu prirody.

Aky pristup by sme mali pouzit v nasej komunikacii:

1) Menej strat: Je Cas prestat sa ,vyhrazat“ posolstvom o vyhynuti.

2) Viac emacii: Nembzete ziskat vacsiu silu ako Uzas, Uctu a radost z prirody.

3) Potreba: Potreba je pre politikov a podnikatelov zasadna. Ked su poziadani o ucast, pretoze ,bez
nich to nejde”, drviva vacsina z nich sa rada zapoiji.

4) Pridat akciu: Aktivista (Dajte o sebe vediet.), Podporovatel (Budte stéastou hnutia.), Cinitel (Poma-
hajte priamo prirode.), Zamestnavatel (Znasobte svoj vplyv.), Spotrebitel (Rozhodujte sa vo svojom
kazdodennom zivote.).

Zmenu pristupu mozno zhrnut tak, ako je vyobrazené na nasledujucom obrazku. Pristup je rozdeleny podla
toho, €i pracujeme s verejnostou alebo s politikmi. Kym pre verejnost je okrem Cinnosti (angazovanosti)
potrebné aj emocionalne naladenie, pre politikov je to pocit, ze su potrebni z hladiska svojich kompetencii.



@ ' ' + A — SPOLOCENSKA
ZMENA
STRATA EMOCIE EMOCIE AKCIA

A A SPOLOGENSKA/
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POTREBA AKCIA POTREBA AKCIA

Obrazok 32. Typy posolstiev a opatreni (brozura Branding Biodiversity, Futerra).

Pri zmene komunika&ného pristupu odpori€ame mat na pamaéti nasledujuce zasady:

i) Prisposobte: Udrzujte svoju spravu osobnu. Vyuzite pribuznost s domacimi zvieratami, znamymi
miestnymi druhmi a miestnou hrdostou a prepojte podujatie s kazdodennym zivotnym Stylom.

i) Poludstite: Ludia su pre vac¢sSinu vasho publika najdolezitejSi. Nebojte sa antropomorfizovat biodiver-
zitu alebo akceptovat, Ze ludia chcu chranit prirodu, pretoze im to robi dobre.

iii) Propagujte: Propagujte to, o mame, nie to, o sme stratili. Zviditelnite ochranné opatrenia a ich
vysledky a zabezpecte im vysoky spoloCensky status.

7.4 Komunikaéné pristupy k prirodnému dediéstvu

sInterpretovat znamena: objasnit vyznam, vysvetlit' vyznam, umelecky stvarnit vyznam, preloZit.*
(podla The American Heritage Dictionary of the English Language)

Pre Citatela vyberame jeden z mnohych pristupov. Vychadza z poslania Sluzby narodnych parkov (NPS),
predstavuije filozofiu kvalitnej interpretacie a poskytuje pristup k prikladom osvedéenych postupov, ktoré
vychadzaju konkrétne z Programu rozvoja interpretacie. Ddlezité je aplikovat a pouzivat v praxi, a nie
sa ,utopit” v hladani formalneho najlepSieho postupu, ktorych v dostupnych zdrojoch najdeme stovky
az tisice.

V texte nizsie pouzijeme slovo ,timoc¢nik” pre osobu, ktora interpretuje prirodné dedicstvo.

Dobry timoc¢nik pozna zdroj, ktory timoci a désledne ho vyhladava. Objavuje nové informdacie a stvislosti.
Dobry timocnik pozna svoje publikum a vie, Zze neexistuje ni¢ také ako ,bezny navstevnik“.

Zakladnou otazkou pre kazdého, kto sa zaobera interpretaciou ochrany prirody, je:

Aké je poslanie vasej organizacie, preco existuje?

Preco bola vytvorena vasa pracovna pozicia?

Aké sluzby poskytujete a komu?

Preco ste sa rozhodli stat sa timo¢nikom?

Pri odpovedi na tuto otazku definujeme svoj vlastny zdujem o tuto €innost. Bez neho by bol nas vykon
nepresvedcCivy a niekedy kontraproduktivny.

Pri vyklade si uvedomujeme tieto zasady:
Princip prvy: Predmety interpretdcie (miesta, objekty, druhy...) su nositelmi vyznamu a su déleZité.

Kazdé miesto/objekt interpretacie méze pre roznych [udi znamenat nie€o iné. Kazdy objekt interpretacie,
sukromny alebo verejny, nenapadny alebo zjavny, je dostatoCne vyznamny (t. j. oslovuje dostato¢ny pocet
[udi alebo oslovuje dostato€ne silno mensi pocet [udi), aby bol chraneny. Inymi slovami, kazdy objekt
mozete urobit jadrom svojej prezentacie.



Princip druhy: Ndvstevnici hladaju nieco, ¢o ma pre nich osobnu hodnotu.

Ich motivacia siaha od zébavy az po tie najkrehkejSie, transcendentalne témy. Navstevnici veria, ze dané
miesto/dany zdroj ma v sebe nie€o vynimocné. Prave preto nan prisli.

Princip treti: Interpretacia ulahcuje spojenie medzi vyznamom, ktory sprostredkuva predmet interpretacie,
a tym, ¢o navstevnika zaujima.

Dobri timoc¢nici pracuju s presnymi a Uplnymi informaciami, ale dokazu sprostredkovat aj viac nez len
fakty. Ak by navstevnici chceli predovsetkym informacie, nemuseli by osobne dané miesto navstivit.
Chcu viac. Hladaju zmysluplny zazitok.

Niektori timocCnici sa citia byt povinni sprostredkovat navstevnikom informacie tykajuce sa konkrétneho
miesta — maju pocit, Zze sa to od nich o¢akava. Stalo by za to vynaloZzit usilie na zmenu pristupu a spytat
sa, €o je pre navstevnikov v Case, ked su na mieste, skutoCne dblezité? Nasa spoloCnost Casto meria
uspech podla mnozstva informacii, ktoré Clovek dokaze prijat, preto je pochopitelna snaha povedat ludom
vSetko, ak je to mozné. Nebezpecenstvo potom spociva v tom, ze navstevnici su zahlteni informaciami
a len malokto si zapaméta to, €o nechce vediet. Znamy vtip hovori, Ze polozit timoénikovi otazku je ako
pustit z nerozhodnosti hradzu udolnej priehrady.

PRIKLADY

Ako podporny zoznam na zapojenie navstevnika/partnera odporu¢ame nasledujuce aktivity podla
Freemana Tildena:

Provokujte! Zaujmite, pretoze ak sa vam nepodari uputat a udrzat pozornost navstevnika, nemézete
s nim Uspesne komunikovat.

Odkaz! Musite pouzivat rézne techniky, ako je pouzivanie analdgii, metafor, aby ste pomohli nav-
Stevnikom stotoznit sa s posolstvom.

Odhalené! Odhalenie je vyvrcholenim pribehu alebo prezentécie, ponuka odpoved a neobvykly pohlad.

Informujte o celku! Hlavné posolstvo je zakladom, ktory spaja prezentaciu, vystavu, plan alebo
program.

Snazte sa o jednotu posolstva! Dostato¢ne ¢asté opakovanie roznych indicii pomaha vytvorit alebo
podporit posolstvo, naladu alebo kuzlo.




7.5 Priklady interpretacie prirodného dedicéstva

Existuju tisice prikladov, o ktoré sa mozno podelit. V nasledujucom texte vyberame niekolko z nich,
ktoré mdzu byt indpirativne pre slovenské podmienky. Ide o konkrétne kampane, ktoré mozno uchopit
a pripadne vyuzit ako skusenost pre vlastny pristup.

Eurdpsky den parkov - Federacia EUROPARC

Cielom tohto podujatia je pozvat [udi do prirody a propagovat eurépske chranené uzemia, ktoré sa kona
kazdy rok 24. maja. Vyznamne sa vyuzivaju socialne média. Poduijatie je uréene pre ¢lenov EUROPARC.
Ide o slovensku SOP a v buducnosti snad’ aj o dalSie novovzniknuté narodné parky, pripadne o MZP SR.

https://www.europarc.org/managing-parks/european-day-of-parks/

Ocenenia Natura 2000

Ocenenia Natura 2000 sU uznanim Uspechov v oblasti ochrany prirody v celej EU a zvy$uju povedomie
0 jednom z najvyznamnejsich europskych uspechov v oblasti ochrany prirody. Ocenenia su oslavou
angazovanosti a vynikajucich vysledkov ludi a organizacii, ktori sa snazia chranit eurépsku prirodu a bi-
odiverzitu. Pre slovensku ochranu prirody méze byt sutaz dobrym nastrojom na postupnu zmenu postoja
k tejto sustave nielen verejnosti, ale aj samotnej ochrany prirody.

https://environment.ec.europa.eu/news/natura-2000-awards-eu-recognises-excellence-nature-protec-
tion-across-europe-2022-05-19_en

Kampan #SignforHunting

Kampan #SignforHunting spustila eurépska polovnicka komunita a stala sa jednou z najvacsich environ-
mentalnych kampani v Bruseli. Kamparn vyzyvala na lepSiu spolupracu s polovnikmi v suvislosti so zdkonom
EU o obnove prirody v prospech ekosystémov a biotopov, najma mokradi a polnohospodarskej pédy.

Zakladnym posolstvom pre slovensku ochranu prirody je, Ze €asto zdanlivi oponenti mézu byt délezitymi
partnermi, s ktorymi sa daju viest uspesné kampane.

https://www.face.eu/2023/06/european-hunters-make-history-with-the-signforhunting-campaign/

Kampan Vitamin N, Spojené kralovstvo

Nasledujuci priklad sa zameriava na zatraktivnenie chranenych oblasti pre turistov a vyuZitie ich zaujmu
na sprostredkovanie ich hodnét.

Spojenie s prirodou preukazatelne zvySuje fyzicku a duSevnu pohodu. V ¢ase narodnej krizy a uzavretia
sa koalicia poprednych britskych organizacii zaoberajucich sa prirodou, Zivotnym prostredim a duSevnym
zdravim spojila, aby spustila kampar na pomoc ludom zazit prirodu vo svojich domovoch. Su€astou
kampane boli aktivity Kralovskej spolo¢nosti na ochranu vtactva (RSPB) ,radio s vtacim spevom®, ka-
mera na jazveca od Wilderness Foundation a velkono&ny lov na prirodu od Jordans Cereals. Spolo¢nost
Greenhouse poskytla pro bono podporu pri spusteni kampane a pomohla povzbudit ludi, aby pocas
vyluky dostali svoju dennu davku vitaminu N, aj ked' to bolo cez okno. Kampari sa dostala do viac ako
270 médii, pricom online oslovila priblizne viac ako 1 miliardu Citatelov. Medzi najznamejsie ¢lanky patrili
BBC Newsround, The Telegraph, Evening Standard, iNews a Mirror a viac ako 150 regionalnych novin
a miestnych rozhlasovych stanic. Vdaka jednotnému hlasu a skupine poprednych charitativnych orga-
nizacii, ktoré sa spoijili v jednej kampani, mali miliény ludi pristup k viac ako 100 napadom na spojenie
s prirodou, €o inSpirovalo ludi, aby sa zamysleli nad tym, €o ich robi Stastnymi a vyskusali nové spdsoby,
ako vniest prirodu do svojich domovov.

https://greenhouse.agency/blog/vitaminn-campaign-to-get-your-daily-dose-of-nature/


https://www.europarc.org/managing-parks/european-day-of-parks/
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CASTO KLADENE OTAZKY

AKO MAM NIEKOHO VYCHOVAVAT, KED MA ZAKON A JEHO VYKLAD NUTI ULOZIT MU POKUTU?

Sucasné slovenské zakony su naozaj prisne v povinnosti ukladat pokuty v tejto oblasti. Zakon sa neda
porusit, ale v jeho ramci je mozné hladat priestor na vzdelavanie. To je dalsi dévod, pre€o sa viac zame-
rat na prevenciu, t. j. komunikovat s ludmi skér, ako poruSia zakon v8ade tam, kde je na to prilezitost.

SITUACIE MOZU BYT ZLOZITE, ZAUJMY KOMPLIKOVANE. AKO SA MOZEM RYCHLO
ZORIENTOVAT A ZVOLIT SPRAVNY POSTUP?

To je dovod, pre€o trvame na priprave. V opisanej situacii nie je mozné prili§ premyslat o tom, ako ko-
munikovat a uz vbec nie naucit sa napriklad nejaké vhodné frazy. Preto vam nezostava nic iné, len sa
spolahnut na hiboké prijatie Ulohy, ktori mate, a na uvedomenie si vyznamu a ucelu, s ktorym zasahujete.
S vedomim ciela a jeho vyznamu mdzete porovnavat rézne moznosti konania a vyberat si medzi nimi.

AKO MOZEM POCHOPIT, AKE SU ZAUJMY MOJHO KOMUNIKACNEHO PARTNERA?

Ak na to nemézete prist pocas pripravy, opytajte sa. Ked nechate partnera navrhnut a zdévodnit rieSenie,
zvyCajne najdete zaujmy, ktorym rieSenie prispdsobil.

AKO POSTUPOVAT V SITUACII, KED SU ZAUJMY VYSLOVNE PROTICHODNE?

Casto to znamena, Ze ste pri analyze zaujmov nesli dostatodne do hibky. Otazku prego si mozete klast
opakovane. Za zaujmom ,,chce budovat” sa méze skryvat hlbsi zaujem ,chce zarobit peniaze” a eSte
hibsi zaujem ,,chce dokazat, Ze sa vie postarat o svoju rodinu“. VSimnite si, ze s kazdym dalSim hibSim
kopanim sa rozsiruje Skala moznych rieseni.

AKO VYCHADZAT S NIEKYM, KTO JE NA OPACNEJ STRANE ZAUJMOV A NAZOROV?

Ukazte mu, ze chapete a reSpektujete jeho nazory. Nepresadzujte svoje nazory proti jeho zaujmom. Skoér
hladajte suvislosti a pytajte sa, o mbzete spolo¢ne urobit, aby ste zachovali ,,prirodzenost v celku®
a neboli v rozpore s hodnotami vasho partnera.

MUSIM SA TVARIT PRIMITIVNE, ABY SOM POTESIL PUBLIKUM?

Naopak, budte sofistikovani. Namiesto snahy o presny jazyk, ktory si vedecka komunita ceni, sa zame-
rajte na struénost. Priklady, pribehy a vhodné prirovnania nie s znakom primitivnosti, ale skér znakom
ustretovosti voci publiku.

KDE SU HRANICE ODDANOSTI OCHRANE PRIRODY V TERENE?

Nase odhodlanie je zalozené na presvedcCeni, ze robime spravnu vec — vec, ktora ma zmysel. Jej hranice
lezia tam, kde je jasné, ze nemame Sancu na uspech. A Co je ovela dolezitejSie, lezi tam, kde zacCina
ohrozovat nasu bezpec¢nost, zdravie alebo dokonca zivoty inych.

AKO MAM VYSVETLIT, ZE ,NORMALNI“ LUDIA MAJU ZAKAZANY VSTUP NA MIESTA,
KDE SA POHYBUJE TAZKA TECHNIKA?

Ak obmedzenie pristupu priamo nesuvisi s prevadzkou tazkej techniky, malo by ist o vynimo&né povolenie,
ktoré pachatel pravdepodobne — na rozdiel od techniky — nema. Z hladiska zakona je teda situacia jasna.

AK JE KONFLIKT TAKY SKVELY, PRECO HO LUDIA NEMAJU RADI?

Ludia automaticky stotoznuju konflikt so sporom a spory st vnimané ako neprijemné, pretoze su v nich
pritomné negativne emdcie. Zmenit postoj ludi ku konfliktom znamena ukazat, ako ich racionalne riesit:
pomenovat zaujmy a potom spolo€ne najst rieSenie, ktoré najlepsie uspokoji zaujmy. Je to vlastne al-
ternativa k moznosti hadat sa.

JE MOZNE BYT NESTRANNY A HLADAT NAJLEPSIE RIESENIE, KED SME VLASTNE

NA STRANE PRIRODY?

Je to nielen mozné, ale aj praktické a ziaduce. Prirode — ako jej profesionalni ochrancovia — nepomozeme
tym, Ze rozmnozime rady bojovnikov na barikadach. Nie ste zamestnani ako bojovnici, ale ako profesionali.
Neobhajujete rieSenia, ale posudzujete ich v mene zakona a svojho zamestnavatela. Prirode pom&zete
viac, ako keby ste sa postavili na stranu sporu.
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Nehovorite (len) za seba. Konate v zaujme prirody a buducich generacii.

Stanovte si a pamatajte na komunikacny ciel, ktory zodpoveda vasej ulohe a jej zmyslu.
Spbdsob komunikacie si vyberte predovsetkym podla ciela, ktory chcete dosiahnut.
Snazte sa vnimat komunikaciu aj z pohladu svojho komunikacného partnera.
Prispdsobte svoj slovnik a jazyk komunikacnému partnerovi.

Ak chcete, aby vas pocul, dokazte mu, Ze aj vy pocuvate, o hovori.

Nedovolte, aby vase emdcie ovladali vas alebo vasho komunikacného partnera.

Nebojte sa konfliktov. Rieste ich tak, Ze emocionalny spor premenite na racionalny problém.

NV 00 N O O A KW DN R

Svoje rieSenia nezakladajte na postojoch, ale na zaujmoch, ktoré sa za postojmi skryvaju.

=
o

Ak chcete niekoho naozaj presvedcit, budte spravodlivi a ponechajte mu jeho dostojnost.

=
=

Bez stresu a emdécii vnimajte, o mdzete dosiahnut a ¢o musite prijat.



POZNAMKY A VYSVETLENIA ZDROJOV

(presné citacie knih a ¢lankov najdete v zozname odporucanej literatury na konci prirucky)
' Pozri napriklad Vzdelavanie dospelych, 2. vydanie, s. 12.
2 Dalsie informécie su k dispozicii v metodickej Sasti Prirucky priatelov prirody.

3 Viac sa nachadza v Prirucke priatelov prirody v €asti o vyzname a druhoch environmentalne
priaznivého konania.

4 Na zaklade klasifikacie pouzitej v Prirucke priatelov prirody.
5 Dzungla v nas, strany 30 — 32.

6 Priklady podla Prirucky priatelov prirody.

" Tedria vitality, strany 34 — 66.

8 Tajomstvo motivdcie, 3. vydanie, strany 46 — 72.

® Communication and Presentation, 3. vydanie, s. 166 — 167.
0 Vedenie ludi, timov a spolo¢nosti, 5. vydanie, s. 80 — 85.

" Prevzaté z knihy The Jungle Within Us, s. 15 — 16.

2 Koncept pochadza z knihy Erica Berneho Hry, ktoré ludia hraju (pozri zoznam odkazov).
8 Podla Priruc¢ky priatelov prirody.

4 Sprievodca ludskym myslenim a spravanim, s. 92 — 97.

s Sprievodca ludskym myslenim a spravanim, s. 61.

6 Konflikty a vyjedndvania, 3. vydanie, s. 14 — 15.

7 Pozri tiez napriklad Igor Michal, Ekologicka stabilita, s. 179.
8 Konflikty a vyjedndvania, 3. vydanie, s. 22.

% Konflikty a vyjednavania, 3. vydanie, s. 35.

20 Konflikty a vyjednavania, 3. vydanie, s. 37 — 40.

21 Dalsie informécie o $tyloch vyjednavania najdete v publikacii Konflikty a vyjedndvania, 3. vydanie,
s. 55 -61.

22 Konflikty a vyjednavania, 3. vydanie, s. 104 — 107.
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