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Druhy otazok

1.0tvorena otdazka — vyvolava volnu odpoved druhého, nelimituje ho a vytvdra mu priestor na
vyslovenie vlastného postoja, nazoru, myslienky.

,Co simysli§ o...?”

LZaujimal by ma vads ndzor na XY...”

2. Zatvorena otazka - dava mozZnost odpovedat iba kladne alebo zaporne ¢i jednoslovne (ano,
nie)

»Vyhovuje vam tento ndvrh?“

,,Chce este niekto doplnit Jozefa?”..

3. Informacna, konkretizujlca otazka- je spravidla kratka (maximalne 9 slov) a zistuje skutkovu
podstatu veci. pyta sa konkrétne fakty, pouziva sa na upresnenie obsahového zdelenia. Niekedy
mobze mat’ podobu zatvorenej otazky. Nebezpecenstvo tychto otdzok spociva v tom, Ze ak je ich
polozeno viacero za sebou, rozhovor dostava podobu vysluchu.
... Kedy ste sa naposledy videli?”
... Kto vsetko sa o tu vec zaujima? ...”
4. Alternativna otazka - nepredpoklada zamietavé stanovisko. Dava moznost[ ] vyberu z dvoch
alternativ.
»Prijmete tento ndvrh alebo predloZite vlastny?“
»Ukoncime toto stretnutie alebo este chcete nieco prediskutovat?”

5. Kontrolna otazka - je jednou z metdd aktivneho pocuvania. Ma podobu otvorenej
otazky a overuje, ¢i sme spravne pochopili vyrok partnera. Dava najavo posluchaéovu pozornost
a v€as predchadza moznym nedorozumeniam.

LAk som vam dobre rozumel, tak...?“

,» Povedali ste xy....?"

,Podla vds teda...?”

6. Motivacna otazka - navodzuje dbéveru partnera, pdsobi na jeho prestiz, posilfiuje jeho
sebavedomie.

,Rdd by som poznal vds pohlad na vec. Co si myslite o...?”

,V tejto veci ddm na vds ndzor. Co podla vds...?”

7. Povzbudzujlice otazky - vyzyvaju partnera k tomu, aby rozvinul svoju myslienku, nazor,
navrh. Prejavujeme nimi akceptaciu partnera a zaujem o jeho_postoje.

, ..MO0Zes ndm o tom povedat viac? “

, To je zaujimavé. Chces nadm o tom porozprdvat ?“
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