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Sprava ¢.1 o ¢innosti pedagogického klubu

1. Prioritn os Vzdelavanie

2. Specificky ciel 1.2.1 Zvysit kvalitu odborného vzdelavania
a pripravy reflektujuc potreby trhu prace

3. Prijimatel’ SOS techniky a sluzieb, Pod amfiteatrom 7,
Levice.

4. Nézov projektu Prepojenie tedrie s praxou — cesta k uspechu

5. Kod projektu ITMS2014+ 312011ACP8

6. Nazov pedagogického klubu Pedagogicky klub ,,podnikavy ¢lovek™ — aktivny
obcan, prierezové témy.

7. Datum stretnutia pedagogického klubu 7.11.2022

8. Miesto stretnutia pedagogického klubu | seminarna miestnost’

9. Meno koordinatora pedagogického klubu | Ing. Alena Krtikova

10. Odkaz na webové sidlo zverejnene;j http://www.sosts-levice.sk/prepojenie-teorie-s-

spravy praxou/

11. Manazérske zhrnutie:

Ciel'om stretnutia nasho klubu bola prezentacia Best Practice z oblasti rozvoja podnikatel'skych

vedomosti a praktickych kompetencii. V ramci stretnutia sme diskutovali, zdiel'ali nase napady

vV medzigeneracnej vymene OPS a na zaver stretnutia sme tvorili pedagogické odporucanie.

Kracové slova: podnikavost,, podnikatel'ské kompetencie, Best Practice.

12. Hlavné body, témy stretnutia, zhrnutie priebehu stretnutia:

Hlavné body:
1. Prezentacia od koordinatora klubu.
2. Diskusia.
3. Medzigeneracnd vymena OPS.
4. Zaver.

Témy: prepojenie tedrie s praxou, rozvoj podnikavosti.

Program stretnutia:

1.

2
3.
4

Prezentacia Best Practice.
Diskusny kruh.
Medzigeneracna vymena OPS metodou lodnej porady.

Zaver a tvorba pedagogického odporucania.




13. Zavery a odporucania:

V ramci stretnutia sme diskutovali 0 komunikaénych pristupoch pri rozvoji podnikavosti a 0 vyzname
asertivity a schopnosti presvied¢ania v podnikatel'skej praxi. Presvied¢anie je vlastne prednes, ktory
je jedineény v tom, Ze sa nim vytvara pocit zjednocovania individualnych a skupinovych potrieb.
Nejde iba o odovzdanie informdcie, ale aj o ovplyvilovanie postojov, ndzorov alebo motivov.
PresviedCanie je sposob komunikacie, ktord v sebe zahina ovplyviiovanie takym sposobom, Ze
posluchac ochotne sam prijme (alebo neprijme) presvedéenie, postoj presvedcovatel'a. Ziska
presvedcenie, t. j. nazor, ktorého spravnost’ ¢lovek poklada za nespornu. Tato technika méze
fungovat’:

e formou argumentacie, tzn. formou logického zdovodiovania prostrednictvom jazykovych

prostriedkov;
e formou kladenia otazok;
e prostrednictvom neverbalnej komunikacie;

e pdsobenim na emdcie (sl'uby, vyhrazky, odmeny, tresty a pod.).

V ramci analyzy Best Practice sme nasli sedem metdd persuazie, ktoré sme si na stretnuti uviedli:
1. metoda prezentovania argumentov;
2. metdda interogativneho presvedCovania, vyuziva opytovanie;
3. metodika kladnych odpovedi — obsahuje empatickt analyzu, diferencuju-
cu analyzu, rezultativnu analyzu;
4. metodika uplatiovania apelov, ktor¢ sa chapu aj ako vyzva;
5. metodika indirektivneho posobenia — vyuziva bagatelizovanie problému,
nepolemizovanie s antitézou;
6. metodika intervenujucich vplyvov, ktora sa realizuje pomocou posiliiova-
nia, zverejiovania, navodzovania;
7. metodika proponovania rieSenia, navrhovanie vhodnych rieSeni, zaklad-
nym nastrojom je logika, projektovanie budiicnosti.
Priklad analyzy argumentacnej situacie v praxi — dobra prax:
Ziak sa zamy3la nad nasledovnymi otazkami:
A/ Kto je mo6j oponent
Aké ma pracovné postavenie?
Aké ma kompetencie?
Je klI'icovou postavou v komunikacii?
Aky je jeho sukromny zivot (rodinné zdzemie, priatelia, konicky, zaujmy atd’.)?
V akej situdcii je mdj oponent?

Aké ocakéavania ma od nasho rozhovoru? Mame spolocné zaujmy a daju sa vyuzit'? Aké namietky by




mohol mat’ k navrhu? Je ochotny robit’ kompromisy?

B/ Aké postoje ma moj oponent

Budu jeho namietky vecné alebo silne emocionalne?

Aké su jeho komunikacné zru¢nosti?

Inklinuje k necestnym hram a komunikacnym praktikam?

Ako sa sprava v strese?

C/ Aky je vzt'ah komunika¢ného partnera ku mne

Ma vo vzt'ahu ku mne prednosti (vek, pohlavie, odbornost’, predcha-

dzajuce skusenosti)?

Ako ma hodnoti (rovnocenny partner, bude sa povySovat’)?

Ako vie vyuzivat’ mimojazykové prostriedky?

Aké kontakty moze pri priprave proti mne pouzit™?

Odporucame uvedené OPS aplikovat’ do edukécie.

V dalSej casti stretnutia Mgr. LukaCova zdielala s clenkami sktisenosti z krazkovej aktivity
zameranej na zvysenie digitalnej gramotnosti ziakov. Sustredili sa na to, coho by mal byt schopny
gramotny clovek, ako napr. kritického myslenia a robit’ rozhodnutia tykajuce sa obsahu najdeného na
internete a rozliSovat’ pri hodnoteni medzi obsahom a formou jeho prezentécie, ziskavat’ informacie,
spracovat’ prichadzajuce informacie, vyuzivat’ kontakt s ostatnymi I'ud'mi na internete.

Ing. Bajuzova pripomenula v kontexte rozvoja podnikatel'skych vedomosti a praktickych kompetencii
osobnu ucast’ ziakov 3. roénika KPD v sut'azi Majak pre dopravu dia 10.11.2022.

Ing. Krtikova informovala o svojej GCasti na webinari k naborovym aktivitam S$koly, priprave
organizacie ucasti Skoly na Burze informacii a nasledne Dni otvorenych dveri. Namety na podujatia
zbieraju aj ucitelia v diskusii so ziakmi. V predmetovych komisiach pripravia ¢lenovia navrhy na
materialne a personalne zabezpeCenie DOD, zaujimavy program, pozvanie hosti, propagaciu,

aktualizaciu informacii o jednotlivych odboroch.
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