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VEDENI TYMU
A PORAD V RAMCI

STOMATOLOGICKEHO
SUBJEKTU
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Uz v minulych dilech byl zminén kontext lidského faktoru pfi bezproblémovém chodu ordinace. S tim velmi tzce souvisi
dva poly spokojenosti, spokojenost zaméstnanci stomatologickych subjektd a spokojenost klientt.
Tyto spojené nadoby se silné promitaji do zpisobu hodnoceni Vasi praxe.

LIDSKY FAKTOR JE NEJDULEZITEJSIM
MOMENTEM V TYMOVE PRACI,

NA NEM ZAVISi USPECH €I NEUSPECH TYMU.

Klient (pacient), ktery navstivi stomatologické centrum,
velmi intenzivné vnima chovani jednotlivych lidi v ramci
pracovnich skupin stomatologickych subjektd. Nékdy mize
toto chovani pusobit navenek ponékud chaoticky, bez
radu.

V optimalnim pripadé vnima pacient zaméstnance stoma-
tologického centra jako perfektni souhru cinnosti vsech
jednotlivch. Nejen, Ze toto vnéjsi chovani zaméstnanct pfi-
mo ovliviiuje spokojenost klientd (pacientd), ale také sa-
mozrejmé ovliviiuje pracovni vysledky a Uspésnost centra.
Proto je velmi dulezité, aby zaméstnanci stomatologické
ordinace nejen navenek pusobili, ale také fakticky fungo-
vali jako efektivni tym.

TYMOVA PRACE
Pfredpokladem vzniku efektivniho tymu jsou urcité vlast-
nosti a schopnosti jednotlivych ¢lent tymu.
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Tyto vlastnosti mizeme zjednodusené definovat tfemi za-

kladnimi okruhy pozadavk(:

1. Odborna nebo profesionalni zdatnost — v tymu by mély
byt zastoupeny specializace nutné pro vyreseni odbor-
nych vykonu.

2. Schopnost pracovat jako ¢len tymu — samotar nebo vy-
soce individualisticky ¢lovék je jako kandidat na ¢lena



tymu zcela nevhodny; dllezita je také motivace jednot-
livce né¢eho dosdhnout.

3. Zadouci osobni vlastnosti — napf. tviréi zptisob mysleni,
ochota ke spolupraci, inciativhost a samostatnost, osob-
ni zdjem o problematiku, ochota naslouchat argumen-
tdm jinych a podat maximalni vykon.

Jeji ucinek je zvysen tzv. synergickym efektem, tedy neni
dan pouhym souctem potencialu jednotlivcd, ale v konec¢-
né souctu plati, zZe:

1+1#2 Celek je vice nez suma jeho ¢asti
O fungovani Vaseho pracovniho tymu v rdmci ordinace ho-
vori zejména uroveri a zplsob vymény informaci mezi jed-
notlivymi ¢leny tymu.

Jednou z moznosti, jak velmi u¢inné vymeénovat informace
je vedeni porad v ramci ordinace ¢i stomatologického sub-
jektu.

Porady umoznuji fesit problémy, odstrariovat prekazky
v prdci, informovat, vysvétlovat atd. — jsou tedy pro ¢innost
stomatologického subjektu nezbytné.

Urcité jsme vsichni zazili fadu pracovnich setkani. Pokud se
sami zamyslite nad hodnocenim téchto pracovnich setkani,
tak nutné nabudete dojmu, Ze se jedna o nezbytné zlo spo-
jené se ztratou ¢asu a neziidka rovnéz s pocity frustrace.

Ve spojitosti s tim je vice nez vymluvny jeden z Murphyho
zékond, ktery rika, ze i naprosto trividlni problém se stane
neresitelnym, pokud se o ném diskutuje na dostate¢ném
poctu zasedani.

Porady jsou svolavany za riznymi Ucely a podle toho je lze
rozdélit na:
Organizacni - ty, kde se resi aktudlni problémy, tzv.
workshopy. Tyto porady jsou kratké, svolané zpravi-
dla s malym predstihem a bez pevného programu,
napf. v reakci na krizovou situaci .
Koncep¢ni — respektive tzv. tvofivé — ¢asto se na nich
resi strategie stomatologickych subjektl, ordinaci
nebo produkce novych napadua. Nékdy trvaji nékolik
hodin i dni.
Informacni — pfi kterych dochdzi k vyméné nazorl
a informaci napf. kratké ranni porady oddéleni nebo
ordinace.

Ve vSech organizacich, zdravotnicka zafizeni nevyjimaje,
se objevuje jev, ktery je oznacovan jako schizo-méanie. Ta
se projevuje fadou prvkd, napf.:
Porady oddéleni se konaji pravidelné, prestoze ne
vzdy je o ¢em diskutovat.
Porady maji program jen zfidkakdy, takze nikdy jeji
ucastnici nemohou pfijit pripraveni.
Na porady chodi tolik lidi, Ze je na nich vlastné kazdy,
a nikdo nepracuje.
Ucastnici porady maji malé pravomoci - nemohou

ménit situaci a proti schlizo-manii zakrocit.

Nad diskusi bdi jedna osoba a nikdo jiny nedostane
slovo.

Prezentace problému, nové myslenky, FeSeni problé-
mu a rozhodovani je programem kazdé schilize, vétsi-
nou se vSak zadny problém nevyresi.

Jen malokdy po poradé se vi, kdo méa co udélat a do-
kdy.

Casto se zabredava do konfliktd a jen vzacné jsou
ucastnici schopni dohodnout se na dal$im postupu.

Schlizomanie plsobi jako destruktivni prvek a jisté vyvola-
va otdzku o prinosech porad.

Pomineme-Ili takové pfinosy, jakymi mlze byt pfrilezitost
v klidu si vypit kdvu, zdfimnout si ¢i si zjistit nejnovéjsi
drby, existuje fada dobrych dlvodd, pro¢ porady organizo-
vat a pro¢ se jich ucastnit.
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Z pohledu ucastnika porady:
ziskam informace
mohu se podilet na odstrariovani prekazek v praci
vyménim si zkusenosti
mohu se podilet na spolurozhodovani
mohu na sebe upozornit

Z pohledu stomatologického subjektu ¢i ordinace:
pomoc pfi identifikaci potizi a prekazek, jejich analy-
za
zvySovani pocitu ,soundlezitosti”
prilezitost pro tvorbu novych postupd, eliminace ste-
reotypl
lepsi koordinace jednotlivych ¢lent tymu
soustiedéni se na priority subjektu ¢i zdravotnického
zafizeni

Existuji nékteré obecné platné zasady efektivni pfipravy
a vedeni porady.

Zakladem uspéchu jakékoliv porady je jasné formulovany
cil. Ten by mél byt stru¢né formulovan pfi jejim zahajeni.

Pro efektivni a dynamicky pribéh porady ma velky vy-
znam kvalitni pfiprava vychazejici z hlavniho ukolu pora-
dy. Pfiprava by méla mimo jiné odpovédét na otdzky proc
je porada svolavana (jaky je jeji cil, ukol), kdo by se ji mél
zucastnit, kdo bude poradé predsedat, kdy je nejvhodnéj-
$i ¢as pro usporadani porady, jakd budou témata diskuse,
kolik ¢asu bude vyhrazeno kazdému tématu, jaké bude po-
tfebné vybaveni, zda jsou pfipraveny potrebné dokumenty
apod.

Co? (body jednani, podklady)

Kdo? (predsedajici, ucastnici)

Kdy? (den, denni doba)

Kde? (misto odpovidaji poc¢tu zucastnénych)
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Jak? (zpusob projednani)
Pro¢? (co ocekavam, vysledek, rozhodnuti)
Kolik? (jak dlouho, naklady)

Dobre pripraveny program muze vyrazné pomoci ucastni-
kdm porady i jejimu predsedajicimu a umozni udrzet pora-
du v urcity mezich. Napomaha ukondit irelevantni diskusi
o tématu, kterd v programu neni uvedena. Pfi vymezeni
¢asu na jednotlivé body programu jsou zaroven Iépe kont-
rolovani ti Ucastnici, ktefi maji tendenci k rozvlaénému vy-
svétlovani. Program je vhodné pfripravit asi dva az tfi dny
pred konanim porady a zaslat ho vSem ucastniklm. Ti se
pak mohou na poradu pfipravit. Probirana témata je vhod-
né seradit v logickém poradi a soucasné u kazdého bodu
uvést, co je cilem. Do programu zarazujte pouze takovy
pocet témat, ktery je mozny ve vymezeném Case prodisku-

se jevi 45 — 60 minut.

Ke kvalitnimu pribéhu porady pfispivd nejen predseda-
jici,ale i jeji fadovi Ucastnici. Dobry predsedajici udrzuje
poradu v rychlém béhu, zvladé probrat po rfadé vSechna
témata ve vymezeném case, vtahuje do diskuse vsechny
Ucastniky, vede diskusi k jasnému zavéru a kond nezbytna
rozhodnuti. Radovi u¢astnici porady pak znaji cil a program
porady a prichazi pripraveni, dostavuji se na poradu vcas,
jsou aktivni, vyjadfuji se stru¢né, jasné a k véci.

K celkovému uspéchu porady pfrispéje dodrzovani 10 na-
sledujicich zasad:
1. Zalinejte vcas.

2. Ujistéte se, Ze vsichni znaji ¢il a program porady.

3. Urlete zapisovatele.

4. Shrnujte a zaznamenavejte.

5. Dodrzujte strukturu diskuse - nenechejte hned navr-

hovat feseni, ale zadejte predlozeni faktu.

6. Vtahnéte do aktivni ucasti vSechny.

7. Dodrzujte program a cas.

8. Zvladejte agresi a konflikty.

9. Koncete v¢as, celkovym shrnutim a pozitivné.
Nedilnou soucasti efektivni porady je jeji vyhodnoceni,

zda byl skute¢né dodrzen program porady, jeji ¢asovy ra-
mec a dosazeni planovaného cile.

Zvladnuti porad at jiz jako ucastnika ¢i predsedajiciho je
jednou ze zakladnich komunikacnich dovednosti a je v za-
jmu vSech, tuto oblast si osvojit a zbavit se nepopularni
schGzo-manie.

Zapomente na predchozi pocity ze Spatné vedenych porad
avyuzijte vyse uvedenych pravidel pro vytvoreni pozitivni-
ho klimatu Vasich dalSich spole¢nych setkani.

Tato snaha se Vdm mnohondsobné vrati ve formé fungo-
vani a efektivity tymu a oteviené komunikaci nejen mezi
zaméstnanci zdravotnického zafizeni, ale i ve vztahu ke
klientdm.
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