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Anotace

Prace se zabyva komunikaci odévem v obchodnim styku. Poukazuje na vyznam neverbalni
komunikace v profesnim a spoleCenském zivoté. Je zaméfend predev§im na neverbalni
komunikaci odévem, dopliiky, a tpravou zevnéjsku. Obsahuje prizkum sekundarnich zdroju z
odborné literatury a ostatnich médii se zaméfenim na etiketu a vyznam odivani, dress code,
upravu zevnéjSku a neverbalni komunikaci. Prace dale obsahuje klasifikaci zdkaznikt
stanovenou na zaklad€ vnéjSiho vzhledu a navrh pro skoleni asistentii prodeje vzhledem k

neverbalnim projeviim zakaznika.
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Annotation

The thesis deals with communication via clothes in business. It depicts the importance of
non-verbal communication in a professional and private life. The thesis is focused on non-
verbal communication by clothes, accessories, and outfit adjustment. It contains a survey of
secondary sources from literature and other media with the aim of etiquette and the
importance of dressing, dress code, outfit adjustment and non-verbal communication. The
thesis also contains classification of customers stated on the basis of outfit and a layout for

marketing assistant trainings taking into account non-verbal expressions of customers.
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1. Uvod

Cilem prace je navrhnout klasifikaci zakaznikl na zaklad¢ vnéjSiho vzhledu (prvni pohled) a

vytvoreni kapitoly pro Skoleni prodavaci na téma "Komunikace odévem v obchodnim styku".

Verbalni a neverbélni komunikace je jednim z dtlezitych atributi v obchodnim styku.
Znalost zasad etikety a spravn¢ zvolend tiprava zevné¢jSku ovliviiuje zptsob jednani osob S
prot&jsi stranou a v nemalé mife chovani prodavajiciho ke klientovi, zakaznikovi. Prace
poukazuje na dulezitost vyuky zaméfené na tento zptisob komunikace, vzhledem ke

kompletnimu vzdélani studentl oboru Textilni marketing.

Prvni ¢ast prace obsahuje reSersi informacnich zdroji o etiketé odivani, feci téla a neverbalni
komunikaci. Pro uceleny pohled na danou problematiku jsou v nasledujicich kapitolach
vysvétlené pojmy, odivani, dress code, uprava zevnéjsku, etiketa a komunikace. Uvédomeni
si vyznamnosti té€chto aspekti komunikace napoméha celkovému pochopeni souvislosti mezi
vzhledem ¢lovéka a jeho pisobenim na okoli. Spravna interpretaci vnéjsich projevi
komunikujicich v obchodnim styku vede ke vzajemnému pochopeni vSech ucastniki této

interakce.

Na zakladé prostudovani jednotlivych zdroju bude vytvorena klasifikace zakaznikd na
zakladé vnéjsiho vzhledu a vypracovany navrh kapitoly pro Skoleni prodavacli na téma

"Komunikace odévem v obchodnim styku".

Zavér obsahuje shrnuti vSech zjisténych skutecnosti. Na zdklad¢ vypracované klasifikace
zakaznikl a ndvrhu Skoleni bude prokazana dulezitost vzdélani prodejct v oblasti neverbalni

komunikace odévem.
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2. ReSerse

Odév (n€kde téz oblek, obleceni, oblékani, odivani, Sat, oSaceni, Saty apod.) je oznaceni pro
vyrobek nebo sadu vyrobkt z tkanin, latek, kiize, umélych hmot a dal$ich materialt, ktery lidé
pouzivaji pro ochranu nebo okrasu svého téla. Odév lidem slouzi pfedevsim jako: ochrana téla
pied klimatickymi vlivy, ochrana téla pfed jinymi mechanickymi a tepelnymi vlivy, zakryti
nahoty, okrasa (madda), hygienicky doplnék. Toto encyklopedické vysvétleni opomiji
komunikaéni a separatni funkci odévu. Historie odivani poukazuje na skutecnost, ze zpiisob
odivani a upravy zevnéjsku byl soucasti spolecenské komunikace a kastovani riiznych

spolecenskych tiid, obdobné¢ jak je tomu dnes.

Komunikovat znamené néco si sdélovat. Neni mozné nekomunikovat! Komunikace je kazda
poznatelna, védoma nebo nevédoma, cilova nebo necilova zména chovani, kterou clovek

, < , N TRV | 1 : : T
umyslné nebo neumysiné ovlivituje jiné lidi.” Neverbalni komunikace je stejné dulezita jako

komunikace verbalni. VétSinou komunikujeme obéma zpiisoby.

Zdroje byly zvolené z diivodli pochopeni komunikace, etikety a Gipravy vzhledu jako celku.
Kazda z publikaci se vénuje nékteré ¢asti téchto projevil. Uvédomeni si vzajemnych

souvislosti je dillezité pro odhadnuti partnera v obchodnim dialogu a volbu adekvéatni reakce.

Pro vypracovani bakalafské prace bylo pouzito n€kolika zdroji: knihy Univerzitni knihovny
v Liberci, Knihovny mésta Mlada Boleslav, vlastni knihovny a internetovych zdroji. Zdroje
byly vybirany pomoci klicovych slov: etiketa, odivani, dress code, neverbalni komunikace,

profesni styk, zdkaznik, Gprava zevnéjsku.
Stanislava Exnerova, Komunika¢ni dovednosti, (Exnerova, 2008)

Skripta se vénuji komunikaci jako celku. Autorka popisuje rizné druhy a zplisoby
komunikace, jak verbalni, tak neverbalni. Rozebira interakci mezi lidmi, jejich vzéjemné
pusobeni a zpiisoby dorozumivani se. Poukazuje na problémy, které mohou v komunikaci
nastat, navrhuje zaklady zdravé komunikace. Publikace je napsana srozumitelnych stylem 1
pro laickou vefejnost a obsahuje mnozstvi nazornych ptikladd potiebnych k pochopeni
daného tématu. V obchodnim styku je nesmirné dulezité umét spravné komunikovat. Proto
jsou tyto skripta spravnym voditkem, jak umét premyslet nad chovanim ostatnich a adekvatné

reagovat.

TEXNEROVA S., Komunikaéni dovednosti - otazky a odpovédi, 1. vyd. Liberec 2008, TUL Liberec, ISBN 978-80-7372-357-6
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Miroslav Krej¢ir, Tak mluvi télo, (Krejcir, 2014)

Kniha seznamuje o psychologickém vyznamu télesnych projevii, kterymi jsou napt. gesta,
mimika, drzeni téla, chlize, zvlaStnosti obleceni a Gpravy zevnéjsku. Pojednava o dulezitosti
celkového vzhledu, analyzuje jej. Kapitoly jsou rozdéleny dle rozebiranych ¢asti vnéjsiho
vzhledu ¢loveéka, ve smyslu ptisobeni na okoli v souvislosti s celkovym projevem (dulezitost
vzhledu, Gpravy povrchu téla, méda, dopliiky). PhDr. MUDr. Krejcit je autorem analyzy
3AXIS. Jedna se o techniku vizualni komunikace, ktera je popsana v této publikace. Kniha
psana jednoduchou formou umoznuje porozumét dan¢ problematice Siroké vetrejnosti. Text je
stavény na ndzornych ukazkach a poskytuje Citateli moznost vyzkouset si nabyté znalosti na
cviCenich, které jsou soucasti knihy. Vzhled ¢lovéka je prvotnim kontaktem s okolim. Pro
prodavace je nezbytné, na zaklad¢ vzhledu umét spravné ohodnotit zakaznika a tim zvolit

zpisob komunikace.
Allan Please, Re¢ téla, (Please, 2004)

Kniha vysvétluje, jak interpretovat gesta, ze kterych se daji precist myslenky a emoce.
Pojednava o vyznamu gest a vysvétluje ptivod nekterych z nich a rozdil jejich uzivani v
riznych krajinach. Kniha je rozdélena do kapitol, které postupné vysvétluji gesta celého téla,
od obliceje, signaly oc¢i, po gestikulaci rukama az po fe¢ nohou a drzeni téla. Prodejce musi
umét Cist signaly téla. Kazdy dialog musi probihat ke spokojenosti zdkaznika. Télem davaji
lidé o sobé védét mnohem vice, nez si mysli. Proto musi prodavac, na zaklad¢ postoji a gest

odhadnout typ zdkaznika a adekvatné tomu s nim komunikovat.
Ladislav Sapé&ek, Velka kniha etikety, (Spacek, 2005)

Ladislav Spacek je ¢esky spisovatel, novina¥, moderator, pedagog a popularizator
spoleCenské etikety. Porada prednasky o spolecenské etikete, komunikaci s médii apod. Nova
velka kniha etikety je priivodcem riznymi spole¢enskymi udalostmi. Pojednava o pravidlech
spolecenského styku a fesenich spolecenskych situaci. Je to navod, jak se chovat ve
spole¢nosti, s prateli, doma, na spole¢enskych udalostech, v profesnim styku a jak se oblékat.
Prodavac by mél ovladat alesponi zakladni pravidla spolec¢enského chovani. Tak, jak on
odhaduje zakaznika, tak si zakaznik déla nazor na néj. Slusné chovani je prvnim krokem k
uspésnému obchodu. Pokud bude mit zakaznik pocit, Ze se k nému obsluha v obchodé

chovala nevhodné, nebude se vracet.
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Toby Fischer-Mirkin, Tajemna ie¢ médy, (Fischer-Mirkin, 1995)

Kniha je celkovym souhrnem plisobeni mody, stylu odivani, volbou dopliikl a ipravou
zevngjsku ve spolecenském styku. Vysvétluje plisobeni barev pii celkovém dojmu a to, ze
uprava zevngjsku je jeden z dilezitych aspektti komunikace. Faktem je, ze vhodn¢ zvoleny
odév a uprava vzhledu jsou diilezité pii plisobeni na ostatni ticastniky spolecenského styku a
vyvolani pozitivniho prvniho dojmu. Jak je zfejmé z ndzvu knihy, jedna se o jeden z druha
neverbalni komunikace - komunikaci odévem. Jak fika réeni: Saty délaji ¢lovéka. V obchodni
sféte je to obzvlaste presné. Prvni dojem muze ud¢€lat ¢lovek jen jednou. Na zakladé ngj

odhaduje prodejce svého potencidlniho zédkaznika.
Mairi Mackenzieova, ...Ismy: Jak chapat médu,(Mackenziova, 2010)

Ve zhusténé formé popisuje prufez svétem mody, modnich trendt a smérd. Pojednava o
vyvoji odévnictvi a rozmachu moédy az do dnesni podoby. Publikace je fazena chronologicky
a dokumentuje ptiklady ze svétovych sbirek. Kromé odévil opisuje doplitkky v urcitém obdobi
a uvadi tmodni ikony kazdé doby. Je to prakticky pruvodce svétem odévnictvi. Znalost
modnich sméru by méla byt samoziejmosti u prodejce moédniho zbozi. V praxi se stykaji s
riznymi zakazniky a méli by byt schopni odhadnout jejich styl okamzité pfi vstupu do
prodejny.

Umberto Eco, Déjiny krasy, (Eco, 2005)

Kniha popisuje rizné pojeti krasy od starovéku aZ po soucasnost. Ukazuje pojimani krasy
ptirody, zvitat, kvétin, lidského téla, odeévil a ostatnich aspektl kréasy. Jeji struktura
nezahrnuje pouze chronologické fazeni styll, ale vysvétluje taky rozdily pojimani krasy
ruznych spoleCenskych vrstev a kultur. Doplnéna je nespoctem ilustraci uméleckych dél. V
obchodech s médnim zbozim nakupuji lidé riznych vyznani, spole¢enskych tfid a vyznavaci
raznych styld. V této knize jsou, mimo jiné popsané rozdily ve vnimani kréasy rtiznych
spolecenskych tfid. Prodavac by se mél ptizpiisobit zakaznikovi. Tudiz musi pochopit jeho

vnimani krasy.

Pii tvorbé skoleni bylo v nejvétsi mife Cerpano z titulti: Exnerova, "Komunikacni dovednosti
pro spravnou interpretaci smyslu a zptisobti komunikace. Please, "Rec téla" vzhledem k
podrobnému popisu neverbalni komunikace gest a feci celého téla. Krejcit, "Tak mluvi télo”

pro celkové pochopeni vizualniho projevu cloveka, ktery zahrnuje tpravu zevnéjsku.
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2.1 Internetovy prizkum

Odévem, etiketou a spolecenskou komunikaci se kromé kniznich tituli zaobiraji rizné texty,
zpravy v novinach, ¢asopisech, nebo internetovych strankach. Cilem prizkumu je jejich
zmapovani vzhledem k pojednavanému tématu "Komunikace odévem". Dnes$ni svét je
multikulturni a z toho vyplyva, ze se v krajinach michaji rizné kultury, styly odivéani a
zpusoby komunikace riznych etnik. Kromé toho existuje nespocet modnich trendii a témér
denné se objevuji dalsi. Zptisob komunikace je na nejvyssi historické urovni, vzhledem k
existenci obrovského mnozstvi moderni komunikaéni techniky. Mohlo by se zdat, Ze se timto
snizuje urovenl komunikace a dodrzovani nepsanych pravidel spole¢enského styku. Existuji
situace a udalosti, kdy se vyzaduje pfedepsany dress code. Ve srovnani s minulosti je dnesni
moralka odivani a celkova uroven lidskych stykli na povazlivé nizké trovni. S timto poklesem
se vSak vSichni neztotoziuji, pofad existuji jedinci a spolecnost, které si na respektovani

spolecenskych pravidlech zakladaji.
Ziakaz vstupu v outdoorovém obleceni, hlasa nalepka na dverich obchodu 2

Clanek informuje o tom, Ze majitelé obchodi a restauraci chté&ji zménit styl oblékani svych
zékaznikl tim, Ze na dvefe svych provozoven vyveésuji samolepky s oznacenim "Zékaz vstupu
v outdoorovém obleceni". Tim poukazuji na pokleslou moralku lidi v odivani a s trochou
nadséazky konstatuji, ze Cesi jsou narodem "horolezcti a dobrodruht1", protoZe sportovni

obleceni se stalo jakousi uniformou néroda.
Séf protokolu: Mikina mé neSokovala, néco podobného jsem ale nezazil®

Na slavnostni udélovani cen prezidentem MiloSem Zemanem na PraZzském hradé byl ocenén
rezisér Robert Sedlacek. Poboutil vefejnost a feditele protokolu Jindficha Forejta ignoraci
piedepsaného dress codu a na ceremonii dorazil v dzindch a sportovni mikiné. Minéni
vefejnosti o respektovani protokolu dokazuje 1 hlasovani pod ¢lankem, kde na otdzku zda m¢l
byt rezisér z tohoto diivodu z takové udalosti vykazan, odpovédelo z 20 842 hlasujicich 18

511 - ANO a2 331 - NE.

g HN: Zakaz vstupu v outdoorovém obleceni, hlasa nalepka na dvefich obchodu - Listopad 2014, Praha Hospodatské noviny, 2014. Pfistup z
internetu: http://archiv.ihned.cz/c1-63150820-zakaz-vstupu-v-outdoorovem-obleceni-hlasa-nalepka-na-dverich-obchodu

3 iDnes.cz, Séf protokolu: Mikina mé nesokovala, néco podobného jsem ale nezazil - ¥ijen 2014, iDnes.cz Praha 2014, Ptistup z internetu:
http://revue.idnes.cz/sedlacek-forejt-ovcacek-o-mikine-u-prezidenta-fap-/lidicky.aspx?c=A141029_115734_lidicky_zar
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Pravidla vystupovani a odivani zamé&stnanci®

Na internetové strance Moravskoslezského kraje jsou v sekci o vetejné spraveé uvedeny
pravidla chovani a odivani zaméstnancti. Mimo jiné, udavaji nevhodny druh obleceni do
zameéstnani ve vetrejné sprave. Tim jsou napt. odévy pro sportovni a mimocasové aktivity,
obuv plazového typu, prusvitné obleceni a nevhodné dopliiky. Je tedy ziejmé, ze uvedeny kraj

si zaklada na dodrZzovani dress codu a pravidel spolecenského chovani v obchodnim styku.
TOP 5 chyb, kterych se muzi dopoustéji v odivani®

Clanek vtipng&jsi formou pojednava o 5 nejvétsich chybach v panském odivani. Témi jsou:
Spatné zvolend velikost obleku, noseni nevhodné kravaty, neptizpisobené velikosti obleceni
rozmérum téla. Dvé z chyb jsou, bohuzel, k vidéni denné a to: noSeni dzinovych kalhot na

kazdou prilezitost, a v letnich mésicich oblibené ponozky v sandalech.
Tak tohle se nepovedlo! Cvititelka Hanka Kynychova pfiSla na Ples v opeie polonaha! °®

Na Prazsky Ples v opete dorazila cvicitelka v Satech ignorujicich pfedepsany dress code
black tie. Dostavila se v prihlednych Satech a tim poboufila pfitomné a vetejnost. Je ziejmé,
7Ze si tato ddma, vilbec neuvédomila vliv svého odévu na okoli. Tim se dopustila

spoleCenského faux pas, které neziistalo bez povSimnuti.

Uvedené ¢lanky dokazuji, Ze pravidla odivani jsou vefejnosti dobfe znadmé a piipadné
prohiesky kritizované. Existuji prodejci a provozovatele sluzeb, ktefi si zakladaji na patficné
urovni své prezentace a nejsou ochotni tolerovat nevhodné obleceni svych zakaznikd. VétSina
Siroké vefejnosti bud’ neni o vhodném obleceni na rizné udalosti informovana, nebo tuto
skute¢nost jednoduse ignoruje. Jsou ovsem jedinci, kteti tento pokles odsuzuji. Kazdy si musi
uvédomit, ze svym vzhledem vysila okoli n¢jaky signal. Pokud ptijde do prodejny s luxusnim
zbozim Cloveék odény do nevzhledného, Spinavého odévu, nesmi se divit, ze se k nému
obsluha chova jinak, nez k zdkaznikim ve sluSivych spolecenskych odévech. Kazdy ¢lovek
by mél byt schopen odhadnout, co se hodi do jaké spolecnosti a k jaké ptilezitosti. VSichni
prodavaci jsou soucasti vetejného styku. Musi si tudiz uvédomit dalezitost prezentace své

0soby, potazmo prodejny vici zakaznikam.

4 Vetejna sprava Moravskoslezského kraje: Pravidla vystupovéani a odivani zaméstnanci - Leden 2015, Ostrava Vefejna sprava
Moravskoslezského kraje - 2015, Pfistup z internetu: http://verejna-sprava.kr-moravskoslezsky.cz/ud_mista_04.html

> Online magazin LUIL: TOP 5 chyb, kterych se muzi dopoustéji v odivani - Listopad 2013, Praha Online magazin LUI - 2013, Piistup z
internetu: http://www.lui-magazine.cz/tipy/item/2535-top-5-chyb-kterych-se-muzi-v-odivani-dopousteji#.VSj1KfmsWVF

® Showbiz.cz Tak tohle se nepovedlo! Cvigitelka Hanka Kynychova pisla na Ples v opefe polonaha! - Unor 2015, Showbiz.cz Praha 2015
Pfistup z internetu: http://www.showbiz.cz/tak-tohle-se-nepovedlo-cvicitelka-hanka-kynychova-prisla-na-ples-v-opere-polonaha/
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2.2 Odivani

V oblec¢eni se mizou lidé dopustit mnoha prohteski, které mohou ¢lovéka diskvalifikovat v
ocich vefejnosti, napt. nespravné zvolena délka kalhot u obleku muze a pestrobarevné
ponozky mohou piisobit ismévné. Daného muZe nemusi brat spole¢nost vazné. Zena odéna
do prisvitného topu s hlubokym vystiihem a kratkou sukni mize pusobit lacing, i kdyz mutize

vvvvv

predevsim Cisty a nesmi pachnout.

Komunikace obecné je zalozena na vizualnim, hmatovém, sluchovém, ¢ichovém a chutovém
vnimani. Jednim z diilezitych faktort je celkovy vzhled, upravenost a Cistota. Mezi formy
neverbalni komunikace patii vzhled, gesta, pohyby téla, vyrazy tvéare, tvar a télesné proporce,
stiih a barva odévu, tprava zevnéjsku. Celkovy dojem z osobniho vzhledu je zpiisobem

sebeprezentace ¢loveéka a vypovida o ném samotném.

Odévem lidé sd€luji okoli informace o své osobnosti. Je soucasti neverbalni komunikace.
Pokud svym nevhodnym oble¢enim podavaji ostatnim negativni informace, reakce bude
stejnd. Pro uspokojivy pribéh komunikace mezi zékaznikem a kupujicim si ob¢ strany musi
uvédomit, jaké informace svym odévem vysilaji. Plisobeni a odhad zédkazniki na zdkladé
vnéjSiho vzhledu bude popsan v kapitole €. 3. Prodavac si vS§ak musi uvédomit, Ze je soucasti
komunikace. Tomu by mél pfizpusobit sviij vzhled. V dnesni dobé ma vétsina prodejen zadan
vlastni dress code. Prodavac voli zpiisob jednani se zékaznikem na zaklad¢é odhadu z prvniho
dojmu. Nesmi vSak zapominat na to, Ze toto hodnoceni je oboustranné. Na zaklad¢ zjisténych

informaci, voli kazdy ti¢astnik dialogu zptisob svého chovani.
Odév a doplnky o ¢loveku predavaji informace o jeho:

» Pohlavi
» Socialnim postaveni - bohaty ¢lovék odény do luxusnich znacéek vs. socialné slabsi

jedinec, kterého obleceni odpovida jeho finan¢ni situaci (starsi, obnosené, nemodni)

» Zaméstnani - napfi. uniformy letusek, hasict, policistti, vojaki a zdravotnického
personalu; ochranné pracovni odévy napf. pro dievorubce, horniky, pracovniky tdrzby

apod.

» Etnickém a nabozenském prtislusenstvi
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» Manzelském stavu
> Sexualité

» Prislusnosti k urc¢ité skupiné - napft. teenagefi, umélci, vyznavaci ur¢itého druhu

muziky a zivotniho stylu
» Probihajici nebo pfipravované spole¢enské udalosti
(Zékladni rozdéleni odévi, viz Ptiloha ¢. 1.)

Pti vybéru obleceni hraji nemalou roli, také zvolené barvy. Maji vliv na ndladu ¢lovéka a
jeho plisobeni na ostatni.

(Symbolika barev, viz ptiloha ¢. 4)

Vypovidajici schopnost odévu je nezpochybnitelnd. Hned na prvni pohled ucastnici styku
kategorizuji své spole¢niky na zaklad¢ uréitych projevi téla a celkového vzhledu. Kastovani a
tfidéni osob na zaklad¢ prvniho dojmu je star¢ jako samo lidstvo. Ani v obchodnim styku
nesmi byt prvni dojem zalozeny na zaklad¢ vzhledu opomijen. Vizualni stranka ¢loveka je
prvnim signalem, ktery vydava smérem ke spolecnosti. Tento prvni kontakt mize ovlivnit

dalsi priibéh komunikace a pozitivné ¢i negativn€ ovlivnit kone¢ny vysledek jednéni.
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2.3 Etiketa odivani

Prodavac textilniho zbozi musi byt schopen zdkaznikovi poradit. Znalost dress codu pro

ruzné udalosti by pro n¢j méla byt samoziejmosti. Nevzdelany prodejce nalezité neuspokoji

prani zakazniki. Z tohoto diivodu byl vypracovan ptehled vhodnych odévi pro rizné

spoleCenské prilezitosti a vysvétleni uvedenych pojmii.

Tabulka 4 ukazuje ptehled rozdéleni typt obleceni dle riiznych piilezitosti. Je evidentni, Ze se

odévy lisi dle ucelu noseni.

Tabulka 1 Obleéeni podle spolecenskych piilezitosti

formal dress, black tie

slavnostni obleéeni pro spolecenské piileZitosti

business dress

obleceni pro denni noseni do prace

casual dress

odev pro neformalni ptileZitosti a volny Cas

V tabulce 5 je pfehled tirovni obleceni pro oficidlni spolecenské udalosti. Pozadovany typ
obleceni je udavan jiz v pozvance od hostitele. Od ucastnikl akce se ocekava jeho

respektovani.

Tabulka 2 Dress code, tirovné obledeni pro oficialni spolecenské udalosti

Muzi Zeny
Black tie / Formal smoking s bilou kosili a dlouhé vegerni gaty
motylkem
White tie / Ultra formal frak dlouha vecerni roba

Creative black tie

smoking mtize byt s cernou
kosili a bez motylku, nebo
ozvlastnén netradi¢nim prvkem

vecerni Saty dle modnich trendd,
kvalitn¢ provedené sukn¢ s
halenkou

Semi - formal

oblek, kosile, kravata

koktejlové Saty nebo kostymek

Coctalil

oblek, kravata, kosile

kratké elegantni Saty z kvalitniho
materialu a zplisobu zpracovani

Dressy casual / nedbala elegance

oblek pro denni noSeni

kratké Saty, kostymek nebo sukné
a halenka

Vyboceni z natizené normy je povazovano za spole¢enskou chybu a nositeli miize privodit

spolecenské nepiijemnosti. V podstaté miizou nastat dva druhy vyboceni:

overdressed - obleceni ve vyssi spolecenské tirovni, nez predepsal hostitel

underdressed - obleceni v nizsi roving, nez je predepsano hostitelem

Zvolenym druhem oble&eni se automaticky méni i zpiisob chovéni nositele. Clovék se jinak

chova odény do sportovniho odévu, jinak na spolec¢enské udalosti odény ve fraku, popiipadée

zeny ve velké vecerni rob¢€. Obleceni ovliviiuje gestikulaci, mluvu, chiizi, sezeni a postoje

nositele.
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VSeobecna pravidla klasického odivani miiZu a Zen
Muzi
Denni noseni: oblek, sako, vesta, kalhoty, kosile, kravata, boty,
dopliky adekvatné sladéné s odévem
Spolecenské obleceni: fidi se zadanym dress codem hostitele; frak, zaket, smoking,
&erny oblek, svrchnik ’

(Zéklady satniku muze, viz ptiloha ¢. 2.)

Jeny
Denni noseni: kostym, sako, kalhoty, halenky, topy, boty, dopliky
Spolecenské obleceni: obdobné jak u panského, je soucasti daného dress codu akce;
u zen je, na rozdil od panského obleceni, vEtsi variabilita odévi !

(Zéklady Satniku Zeny, viz ptiloha €. 3.)

Spolecenské predpisy jsou dany. V bézném dennim styku jsou vSak k vidéni nevzhledné
stylizace odévl a naprosté nerespektovani nepsanych pravidel odivani.

Je tudiz smutnym faktem, ze pravidla etikety odivani jsou pro mnoho lidi prozitkem, nebo o
nich nikdy neslyseli, jak by se mohlo zdat pfi zbézném pohledu na lidé v ulicich.

V soucasnosti je uniformou ¢eského naroda c¢ernd bunda a modré dziny. V letnich mésicich
jsou outfity doplnéné ponozkami ve sportovnich sandéalech. Divky a Zeny momentalné ve
velké mife nahrazuji kalhoty leginami. Obdobné je tomu u sportovniho obleceni. To je, jak jiz
z nazvu vyplyva, uréeno pro sportovni aktivity. OvSem denné je mozné potkat lidé v
outdoorovém obleceni pii ndkupech v obchodnich centrech, na prochdzce méstem a v
nejhorsich, ale rozhodné ne ojedinélych ptipadech, v restauracich nebo navstéve kina, ¢i
divadla. Jinym ptikladem jsou osoby podléhajici diktatu mody bez ohledu na vhodnost odévu
pro dané akce a nerespektovanim fyzickych proporci vlastniho téla.

At uz se jedna o osobu striktné dodrzujici dané pravidla etikety odivani nebo ¢lovéka
nerespektujiciho ani jejich zaklady, vzdy dany ¢lovek vysila do svého okoli signal. Zda je

pozitivni, nebo negativni, to je pozorovatelné z projevil ostatnich tcastnikll socialni interakce.

7 SPACEK L., Velka kniha etikety, Praha, Mlada Fronta 2005, ISBN 80-204-1333-2
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2.4 Neverbalni komunikace

Jedna se o komunikaci beze slov. Prostiedkem komunikace jsou gesta, pohyby, vyrazy
obliceje, pohledy, drzeni téla, doteky, uprava zevnéjsku. Je stejné dulezita jako komunikace
verbalni. Vétsina b&zné komunikace probiha kombinaci obou zptisobtl. Uzce souvisi
kulturou krajiny, ve které 1idé ziji. Kazda kultura ma své komunikacni axiomy. Pro prodavace
je schopnost znalosti neverbalni komunikace velice dilezita. Jak od€v, tak fec téla vysilaji do
okoli informace o dané osobé. Neverbalni projevy zdkaznika odhaluji jeho psychické

rozpolozeni. Znalost signalt téla je pro prodejce dulezita vzhledem ke zvoleni adekvatniho

pfistupu.
Typy neverbalni komunikace

» Sdélovani a komunikace s vyuzitim prostoru - udrzeni ptfiméfené vzdalenosti od
druhych je potiebné pro zachovani pozitivniho pocitu vSech zicastnénych. Kazda

osoba potfebuje mit vytycenou svou zénu, svilj prostor.

V prodejnach odévu je vzdalenost mezi prodava¢em a zakaznikem vétSinou v hranicich
socidlni a osobni zony. Ve zkuSebnich kabinkdch mize byt az intimni. Pokud umi prodavac
spravné odhadnout zakaznika, dovede odhadnout vzdalenost, které je pro néj piipustna.
Nesmi zapominat na to, Ze naruSeni ptipustné zony, mize v zdkaznikovi vyvolat nepfijemné

pocity.
Zony

Intimni (0,3 - 0,5 m od téla) - zavisi od riznych okolnosti, temperamentu (extrovertim
postacuje mnohem mensi odstup, nez jej potiebuji zachovat introverti) a kultufe. Do této zony

mohou pouze nejblizsi 0soby, jako jsou rodice, milenci, déti a blizci pratelé.

Osobni (0,5 - 1,2 m od téla) - je to vzdalenost pfiméfend pro podani ruky a moznost vizualni
kontrolu chovani druhého. Je to béZna vzdalenost pro vedeni dialogu. Kazdy ma svou hranici,
kterou by m¢li ostatni respektovat a poptipadé€ jej nechat ustoupit. Pfilisna blizkost - naruSeni

zony muze Cloveéka znervdziiovat, vyvolat v ném nepiijemné pocity.

Socialni (1,2 - 3 m) - tzv. zona respektu, vzdalenost mezi osobou a cizimi lidmi, napf.

komunikace s femeslniky, prodavacem, apod.
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Veftejnd (3m a vice) - vzdalenost od vétsi skupiny jinych osob, napt. vzdalenost lektora od

studentf v prednagkové mistnosti. ®

*  Fyzické a polohové konfigurace

Pfi stani a sezeni jsou sledovanymi znaky: celkové drzeni téla, prace
rukou a nohou, gesta hlavy. Sledovanim téchto znak je prodava¢ schopen
odhadnout momentalni psychické rozpolozeni zakaznika. Postoje a gesta o
zékaznikovi mnoh¢ napovi. Na zdkladé€ toho je pak schopen komunikovat
vhodnym zptisobem. Opatrnéji bude prodava¢ komunikovat se
zéakaznikem, ktery zaujal obranny postoj. VEétsi volnost projevu si pak

muze dovolit viic¢i ¢loveku, ktery si pohybuje uvolnéné a nenucené.

Ptiklady:
Uvolnéné sezeni, ruce zalozené za hlavou - vyjadiuje sebevédomi az Obr. 1 Postoj se zkFizenymi
pOCit nadfazenosti rukami a nohami (Allan Please,

Ret t&la, 2004)

Sezeni v pifedklonu, ruce poloZzené na kolenou - sedici ¢loveék chce rozhovor ukoncit

Naklonénd hlava na stranu - vyjadfuje zvySeny zajem

Sklonéna hlava - odmitavy, az odsuzujici postoj

Postoj se zkfizenymi rukami a nohami- osoba plisobi nervozné, rozpacité

Polohové a pohybova shoda nastava, kdyz si lidé notuji, souhlasi, podobnym stylem se

pohybuji, maji stejné gesta. 8
Pohyb

Zpusob pohybu téla ovliviiuje celkovy dojem. Osoba, kterd pobihé z jednoho mista na druhé,
pusobi roztrzité, nejisté a nepfipravené. Naopak jasny vzpiimeny postoj a klidné rozvazné

pohyby plisobi na ostatni sebejisté a klidné. 8
Gesta

Gestikulovat miizeme celym télem, ovSem nejvyraznéjsi a

nejpozorovangjsi jsou gesta hlavy, rukou a nohou.

Symboly - gesta, ktera maji sviij vyznam, néktera gesta maji jiny

Obr. 2 Gesto OK (Allan Please,
® PLEASE A., Re¢ téla, 1. vyd. Bratislava 2004, Ikar, ISBN 80-551-0691-6 Ret téla, 2004)
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vyznam v ruznych krajinach svéta, proto se nemohou povazovat za univerzalni jazyk téla.
Ptikladem muze byt v§eobecné znamé gesto OK:

Ve Francii znamena "nulu, nic", v Japonsku "penize". V krajinach pfi sttedozemnim mofi
naznacuje otvor, nebo se pouziva jako znameni, ze ur€ity muz je homosexual. Ve vSech
anglicky hovofticich zemich a ve stiedni Evrop€ znamena "vSechno je v poradku".

llustratory - gesta, ktera maji vyznam pouze v souvislosti s fe¢i, samostatny vyznam nemaji
Regulatory - pomoci nich se lidé snazi regulovat pribéh vlastni komunikace (doty¢nému se
pomaha vyjadiovat), nebo se snazi regulovat komunikace mezi zacastnénymi.

Adaptéry - pomahaji se adaptovat na néjakou situaci, zvladnout ur€ity stav:

bariérova gesta- zamérem je distancovat se od okoli (zalozeni rukou, ptektizeni nohou,
udrzovani vétsi vzdalenosti).

Autokontakt - ¢lovek se dotyka sam sebe, snaha o pocit bezpeci

gesta prozrazujici napéti - opodstatnény smysl nemaji, jen maji ¢lovéka uklidnit (poklepavani
nohou, hrani si s vlasy)

souvisejici s obli¢ejem - asociuji piemysleni (prst pied sty znaci namitku)

LeZ - n¢kteti jedinci ovladaji zptisob klamani télem do takové miry, Ze u nich neni mozno
odhalit, ze 1zou. Naopak néktera situace mize ¢lovéka znervoznit tak, ze i kdyz mluvi pravdu,
ostatni si miiZzou myslet, Ze 1Ze. Jednozna¢né miZeme klamné jedndni odhalit pouze
dlouhodobym pozorovanim dané osoby. 8

» Mimika a pohledy oci

Oc¢ima nekdy tekne ¢lovek vice, neZ slovy. O¢ni kontakt je prvnim znamenim vzajemného
z4jmu mezi prodavacem a zdkaznikem. Pokud se zékaznik mraci, dalo by se piedpokladat, ze
je ve Spatné nalad¢€ a vzajemny dialog musi vést prodavac velice opatrné. V piipad€ ismévu si
je prodavac védom pozitivniho rozpolozeni zdkaznika. Tim s nim mtize komunikovat
uvolnénéji.

Usmév lidé &asto predstiraji, co je poznatelné na tom, Ze se jim k smévu nezapojuje horni
cast obliceje, tzv. "nesméji se jim oci" jako v piipade srdecného, ptirozeného ismévu.

Usmév ma riizné intenzity a musi pfirozené vyplynout ze situace.

Kontakt o¢ima potvrzuje zdjem o druhého. Komunikace bez o¢niho kontaktu je Spatna pro
ob¢ strany. Bariérou mohou byt slune¢ni bryle, nebo dioptrické, které se prilis lesknou a

odrazeji svétlo. 8
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» Haptika - doteky
V nasi kultute nejsou pftili§ zaddouci. Bézné akceptovano je podani ruky. V prodejnach bézné
konfekce neni zvykem podavani ruky prodavace se zdkaznikem. Jinak je to v ptipadé
luxusnich prodejen, kde si zakladaji na striktnim dodrzovani spolecenskych pravidel. Ostatni
doteky jsou naprosto vyloucené, pokud si zakaznik vysloven¢ nepieje opak. Prikladem mize
byt asistence pii zkouSeni obleceni ve zkusebnich kabinkach.
Vzhled ruky - ruce by mély byt predevs§im Cisté a nasledné vkusné upravené, ozdobené
Kontakt rukou - sila stisku: slaby stisk = nezajem, nedostatek energie,
silny stisk = vielost, dominance
délka stisku: kratky stisk = mozna se boji, §titi se
dlouhy stisk = vielost, dominance

Teplota a vihkost ruky - studena a vlhka ruka znaci stres, neptijemny pocit

Styl podani ruky - vertikaln€ (drzi se normy), hibetem vzhiiru (projev dominance),

dlait vzhiiru (projev podiizenosti) ®

Dtlezitost plisobivé image je nepopiratelna. Lidé ¢asto davaji na prvni dojem. Styl upravy
zevnéjsku je ovlivnén modou, umyslem zaputisobit na ostatni (nevinné, dramaticky, sexy
apod.), barevnosti, druhem obleceni, hranou roli a profesi. Napt. umélkyné by v
konzervativnim kostymku vypadala pfinejmensim zvlastn¢. Advokat, ktery stanul pied
soudem odény do pestrobarevného $atu, obzvlast’ kreativniho stéihu by pusobil

nedivéryhodnym, ruSivym, az pobuiujicim dojmem.

V neverbalni komunikaci mezi prodejcem a zdkaznikem dochézi k interakcim, mimo jiné na
zaklade teci téla. Pokud je prodavaé spravné proskolen, je schopny odhadnout zakaznika i bez
jeho verbalnich projevi. Tato dovednost pfispéje ke spravnému ohodnoceni zakaznika a mize

vést k ispéSnému uzavieni obchodu.

Jiz pfi vstupu nakupujiciho do prodejny si prodavac¢ vS§imne zpusob drzeni téla, chiize a
gestikulace. Tim dovede odhadnout naladu zakaznika a jeho naklonéni k nakupu. K osobg,
ktera ostychavé vstoupi do prodejny, rozpacité si prohliZi vystavené zbozi a vyhyba se
o¢nimu kontaktu, se prodava¢ musi chovat mirn¢€ a nevyvijet natlak. Pfipadné mtze néco
opatrné doporucit. Asistence pii zkouSeni obleceni ve zkuSebni kabince, kde je vzdalenost

mezi lidmi az v mezich intimni zony, by méla byt az na vyslovenou zadost klienta.
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Jinym zptsobem muze jednat prodavac s osobou, ktera do prodejny vkro¢i raznym krokem a
S pratelskym ismévem na tvaii. Prodavaci miize byt z téchto projevii znamo, ze v mezich
slusného chovani si mize k zdkaznikovi dovolit pfimocaré jednani. Této osobé nemusi byt
nepiijemna asistence pii zkouseni odévi. Muze byt vice naklonéna piipadnému doporuceni

prodejce.

2.5Asertivita

Jde o zpisob komunikace, kterym se daji zvladat urcité situace. Tyka se riznych oblasti
(asertivita v zamé&stnani, ve vztazich, ve skole apod.). Asertivita je schopnost prosazovat
vlastni ndzor, stanovisko nebo z4jem. Povazuje se za diileZitou komunikaéni dovednost.
Vyucuje ji mnoho odbornikli na vyvoj osobnosti a psychoterapeutti a je také obsahem mnoha

popularnich ptiru¢ek k vlastnimu zdokonaleni. Casto se preklada jako sebeprosazeni.

Jako komunikacni styl a strategie se asertivita li§i od agrese i pasivity. Pro rozliSeni téchto ti
konceptt je dulezité pochopit, jak se chovaji ke stanoviskiim svym a cizim. Pasivni fe¢nici
nebrani svoje vlastni ndzory a dovoluji tak agresivnéjsim lidem, aby je poSkodili ¢i
manipulovali. Vétsinou nezkouseji presveédcit n€koho o svém stanovisku. Na druhé strané
agresivni lidé nerespektuji nazory ostatnich a jsou ochotni je 1 poskodit pii jejich
presvédCovani. Osoba, ktera komunikuje asertivné, se neboji vyslovit svoje mySlenky ani
presvédCovat ostatni, ale respektuje ostatni a jejich stanoviska. Proti agresivnim Utokiim se

y 1
vSak brani.

Prodava¢ musi ke kazdému zakaznikovi zvolit vhodnou komunikaéni techniku. Pasivita
prodavace zakazniky odradi. Agresivita zdkaznika poboufi. Je naprosto neZzadouci. Asertivni
prodavac dokaze zakaznika zaujmout nabidkou zbozi, dokaze poradit. Nejedna se vSak o
natlak. Prodavajici respektuje nazory a prani zakazniki. Nevnucuje, pouze doporucuje.
Predpokladem spokojenosti zakaznika je spravné zvoleni asertivni techniky. Ty se voli na

zaklad¢ jeho chovani.

Stupné asertivity:

zékladni, empaticka (cilem je citlivé ohleduplné jednani), eskalujici (usili se stuptiuje),

konfrontativni.
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Asertivni techniky

1. Poskozend gramofonové deska - pouziva se, kdyz se potfebujeme domoci né¢jakého naroku.
Je potieba jednat slusné, klidn€ a zdvoftile. Pouziva se kratkd formulace, ktera se vyslovuje
potad dokola, az je pozadavku vyhovéno. Mluv¢i se nenechava zatdhnout do diskuse,
nevysvétluje, ani se neomlouva. Trva pouze na svém pozadavku.

2. Oteviené dveie - je vhodné ji pouzit v situacich, kdy jde o slovni atak na osobu. Uéelem je

resit kritickou situaci v klidu. Uznanim chyby se ostatnim clovék otevie, ale sebevédomim
chovanim mezi sebe a ostatni stavi bariéry.

3. Selektivni ignorovani - vyuziva se v nepiehledné situaci, kdy ¢lovek nevi, zda a jaka piijde

kritika. Kritika je potfeba nechat mluvit, neskakat mu do fe¢i. Nasledn¢ se zamyslet nad
objektivitou kritiky. Pokud je opravnéna, chybujici by ji mél ptijat a do budoucna se
podobného jednani vyvarovat. Pokud je neoprdvnéna meél by se naiceny ¢lovek brénit, po

tom, co nechd domluvit kritizujiciho.

4. Rozvijeni kritiky - podpofi kritiku v mluve a chybujici cloveék se mlize dozveédét vice
informaci, nez chtél kritik ptiivodné sdélit. To mize byt prospésné do budoucna, aby se
ptipadné chybé mohlo piedejit.

Kritik by mél jednat v klidu, drZet emoce na uzdé. Pfed naf¢enim druhé osoby by m¢l
poptemyslet, zda jde o odlivodnénou kritiku, nebo pouze o domnénku. M¢l by popfemyslet
nad zplsobem, jak to dané osobé fici, védet fakta. Kritik by se mél drzet postupu: odvést
kritizovaného stranou od ostatnich » zacit pochvalou » stru¢né, vécné a srozumitelné sdélit
kritiku » dat ptileZitost druhému vyjadfit se » dat mu radu » motivovat. *

Jak odmitnout

Pokud je jasné co se chce a nechce, je potieba fict to hned jasné a srozumitelné. Na ¢lovéku
musi byt hned na prvni pohled zfejmé, Ze je pevné rozhodnuty. Neni potfeba se omlouvat,
nebo néco slozité vysvétlovat. Vhodné je ostatnim podékovat, poptipadée pii odpoveédi "NE"
poskytnout ostatnim radu, odkazat je tam, kde by jim mohlo byt vyhovéno. V nékterych
ptipadech je potfeba ostatni utvrdit v tom, Ze ani v pfipadé odmitnuti se vzajemné vztahy
neméni.!

Laskavosti
Ptijimani laskavosti - nevazat se poskytovateli, pokud nechce, at’ nic nenabizi
Pozadani o laskavost - Zadat stru¢né a zdvorile, nebrat odmitnuti osobné
Nabizeni laskavosti - formulovat nabidku ve vhodné formé, kterou adresat piijme,

nevnucovat se !
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Asertivni chovéani by mélo byt dogmatem v jednani se zékazniky. Kazdy nakupujici v
bézném zivote zazil bezpocet druhli chovani prodavact. Agresivni a dotérné chovani je zcela
nepiipustné, ovsem neni ojedin€lé. Existuji prodejci, ktefi za ucelem prodeje atakuji své
zékazniky, az do miry hranicici s agresi. V tomto piipadé by se dalo oc¢ekavat, ze zakaznik z
obchodu odejde nejenom bez nakupu, ale taky se $patnym pocitem. V opa¢ném piipadé jsou
prodavaci, ktefi svym nezdjmem a pasivitou zédkaznika od nakupu odradi. Zakaznik se tam,
kde s nim nejsou ochotni komunikovat adekvatnim zptisobem, nevrati. Asertivni chovani je
nejidealnéjsi volbou. Zékaznik je piesvédcen, Ze je o n€j projeveny zajem, ale nepocituje
z4dny neadekvatni néklad, nebo agresi. V tomto idealnim ptipadé mize komunikace mezi

prodejcem a kupujicim zafungovat a skoncit nakupem ve prospéch vsech zucastnénych.
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3. Klasifikace zakaznikii na zakladé vnéjSiho vzhledu

Pro ucely skoleni byla vypracovana klasifikace zékaznikii na zéklad¢ vnéjsiho vzhledu.
Prodavac¢ by mél byt schopen odhadnout, jaky postoj a chovani zvoli vii¢i zakaznikovi,

kterého odhadne jen na zaklad¢ jeho neverbalnim projevim.

Jelikoz se jedna o neverbalni projevy pro tuto klasifikaci se neberou v potaz psychické,

socialni, zdravotni aspekty a verbalni projevy.
a.) Uvolnény, pratelsky zakaznik

Jiz pti vstupu do prodejny z této osoby vyzatuje pozitivni energie.
Ve tvéafich ma Gismév a na prodavace piisobi pfistupnym dojmem.
Z toho lze usuzovat, ze komunikace mtize probihat na pratelské-

méné formalni Grovni.

Gesta, mimika: Razna vzpiimena chtize, uvolnény postoj,

nepiekiizené ruce ani nohy, dlan¢€ oteviené smérem k prodavaci.

s
Odeév, uprava vzhledu: Na odévu pievladaji svétlé barvy, které ?/

mohou byt doplnéné barevnymi vzory. Vlasy jsou upravene,

y /
<

nejsou vsak stazené do drdolu. Lic¢eni je jemné, jen zvyraziuje

. , , . y . A
ptirozeny vzhled. Celkovy vzhled dotvaii $perky barevné sladéné ~ ¥
s odévem. Toleruje zakladni pravidla apravy zevnéjsku, Obr. 3Typ prételského zékaznika
(http://www.dmarketing.cz/tag/person-
styl upravuje dle své optimistické povahy. counter/ - 2011)

Jednani: Jiz pti vstupu do prodejny o sob¢ da védét ocnim kontaktem s prodavajicim, ktery je
doplnény ismévem. Dialogu s prodejcem je naklonéni, nestavi mezi sebe a prodavace bariéry
(napf. stojan s odévy). Vi, co hleda, ale pfipadnému doporuceni se nebrani. Nevyhyba se ani
bliz§imu kontaktu ptipadna asistence pti zkouseni odévu ve zkuSebni kabince mu neni

nepiijemna.
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b.) Zakaznik vyznavajici prirozenost
Osobitost tohoto zdkaznika je zjevna na prvni pohled. Typické jsou

pro n¢j ptirozené pohyby a neformalni jednani.

Gesta, mimika: Gesta jsou oteviené, nenucené. Postoj je uvolnény.

Mohlo by se zdat, ze az nepatficn€. Po vEétSiné€ je osoba usmévava, ale
v neznamém prostiedi se nemusi citit dobte (napt. v butiku s luxusnim
zbozim). To muze dokazovat nejisty vystraseny pohled a ¢aste¢na

bariéra ze zkiizenych rukou.

Odgv, tprava vzhledu: Odév nebyva inspirovan mdodnimi trendy.

Zakaznik spiSe upfednostiiuje uvolnény vzhled a ptirodni barvy. Stiih

obleceni nebyva obzvlasté lichotivy k proporcim téla. Obr. 4 Zéaznile vyznévajiel plirozenost

(http://www.buzzle.com/articles/1960s-

Uprednostiiovana je spise pohodlnost a funkénost odévu. i T ] 2011

U muzi nebyvaji vousy upravené. Pokud ano, jedna se spiSe o sestfih neohrani¢ené¢ho tvaru.
Vlasy zen 1 muzi nebyvaji barvené a jejich stiih je nedbaly. Byvaji volné rozpusténé,

J4

pfipadné doplnéné Satkem, nebo celenkou. Li¢eni byva maximalné pfirozené, nebo zadné.

Jednani: Ve zndmém prostiedi jsou tyto osoby uvolnéné, co znaci jejich uvolnéna, nékdy az
impulzivni komunikace. Typickymi jsou neformalni projevy a postoje, které mohou nékdy
hranicit se zasadami slusSného chovani. Gestikulace rukami je vyrazna a mnohdy neadekvéatni
k dané situaci. V neznamém prostiedi, které mlize charakterizovat napt. luxusni restaurace,
nebo oficialni spolecenska udalost, se tito lidé spiSe brani a ptisobi ustraené. Signalem jsou
roz$ifené zorni¢ky v o€ich a postoj se zkiizenymi rukami a nohami. Zakryté vlasy mohou v

tomto piipad¢ signalizovat potiebu ochrany.
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c.) Stydlivy zakaznik
Tento ¢lovek si neni jisty sadm sebou, co je zjevné z jeho chovani.
Zakladnim rysem u tohoto typu zakaznika jsou neurcité pohyby a

vyhybani se o¢nimu kontaktu.

Gesta, mimika: Tento ¢lovek se snazi chovat spiSe nenapadné.

Pochybuje sam o sobé¢, proto jeho postoj s uchopenim jedné ruky
symbolizuje pottebu ochrany. Z mimiky obli¢eje je poznat strach a

obavy, co znac¢i neurcity pohled a zvrasténé oboci.

Odeév, uprava vzhledu: Snazi se puisobit nenapadné. Tomu také
ptizplsobuje svlij odév, ktery je nevyraznych barev, spiZe zemitych

tonll. Dopliiky jsou rovnéZ nevyrazné, ve vétSin€ maji pouze

prakticky vyznam (napft. hodinky). U zen nebyva vyjimkou Obr. 5 Obranny postoj
Y, , . L. Lo i i (https://is.mendelu.cz/eknihovna/opory/zo
absence liceni a barveni vlast, obdobn¢ jako jejich nevyrazny braz_cast.pl?cast=6149 )

stfih. Uprava vousti u muzi je minimalni. Bud’ jsou hladce oholeni, co pokladaji za nutné,
nebo jsou vousy jen kratce zasttizené. Rozhodné u tohoto typu lidi neptevladaji modni trendy.

Svym vzhledem se snazi spiSe zapadnout do davu a ni¢im nevybocovat.

Jednéni: Tento typ osobnosti je introvert, coZ viditelné taky na zptsobu chovani. Na nakup
nahlizi jako na povinnost, nikoli na formu zabavy, nebo potéSeni. Dilezité je pro néj bez
sebemensich neptijemnosti rychle nakoupit a z prodejny v tichosti odejit. Pfi jednani s
prodavaci si zachovava nalezity odstup. Citi potfebu se schovat, proto potiebuje urcitou
bariéru, ktera jej ochrani. K tomuto ucelu mize poslouzit napt. stojan s obleCenim, za ktery se

muze schovat. Je pro néj neptipustné naruSeni osobni zony.
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d.) Stylové vyhranény zakaznik
Vkus tohoto ¢lovéka je ziejmy na prvni pohled. Jedna se o lidi s
vyhranénym stylem oblékéani. Do této kategorie spadaji vyznavaci

ruznych hudebnich styli (z vétsi ¢asti tvofeno teenageti).

Gesta, mimika: Clovék se ve svém odévu citi dobfe, protoze vystihuje
jeho pocity a mysleni. Proto jsou gesta klidné a nenucené. Postoj je

otevieny. Osoba si je sebou jista, proto nepotiebuje vytvaiet bariéru mezi

sebou a okolim.

Odgv, tprava vzhledu: U této skupiny je celkovy vzhled tvofen pravé

stylem, ktery dana osoba vyznava.

Stru¢ny prehled je uveden v tabulce €. 3.

Jednani: Ve velké mife jsou tyto osoby extrovertni povahy.

Jednani je z vét

vr oW

S1 Cas

Obr. 6 Fanousek rocku

(http://www.steelboots.cz/index.php?zobr

ti pfimé a konkrétni. Maji jasnou az=o-firme - 2009)

predstavu o tom, co od ndkupu ocekavaji.

Tabulka 3 Vzhled vyznavact riznych hudebnich stylt

Hudebni styl Vzhled
rock odév v oblékani fanousci napodibuji své oblibené interprety, dziny,vzorované kosile, saka
li¢eni a dopliiky vyrazng&jsi liceni v tamvsich barvach, pasky, kabelky, pohodiné boty, vyrezné tétizky, prsteny
K odév tmavé obleceni s potisky (napf. lebek), kozena bunda, karované kalhoty, vysoké $nérovaci boty
pun li¢eni a dopliiky vyrazné liCeni v tmavych barvach, jako dopliiky $pendliky, vybijené pasky a naramky, extravagantni ugesy "¢iro", pearcingy
tal odév kozené bundy s cvoky, kozené,nebo dzinové kalhoty, trika s potiskem oblibené kapely
meta lieni a dopliiky pfi liCeni pouzivané tmavé barvy o¢nich stinii a rténky, koZené kabelky
odév obleceni dle nejnovéjsi mody inspirované hudebniky
bop liceni a dopliiky liceni a doplitky taky podléhaji diktatu mody celebrit
di odév extravagantni modni obleceni, metalické barvy, flitry, pestré vyrazné potisky
ISco liceni a dopliiky pfi liceni pouzivané jasné barvy, piipadné tipitky, kabelky, boty na platformé
. odév volné oble¢eni: mikina, kalhoty s nizkym rozkrokem, velké sportovni "skate" boty
hip hop

li¢eni a dopliiky

vyrazné liceni, mohutné zlaté Sperky, ksiltovky, zeny si z vlast splétaji tenké sopanky
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e.) Stylové nevyhranény, neutralni zakaznik

Osoba tohoto typu ma ptijemné vystupovani dodrzujici zékladni
pravidla slusného chovani. Pii vstupu do prodejny da o sobé védet
kontaktem s prodejcem. Nepouziva hanlivé gesta, nechova se

nadfazen¢. Je to neutralni typ clovek, ktery "zapada v davu".

Gesta, mimika: Pohled je vstficny. Drzeni téla vzpiimené,

uvolnéné, bez naznaku agrese. Pti hovoru pfilis nepouziva

gestikulaci rukou.

Odév, uprava vzhledu: Obleceni je z bézné kolekce. Neni Obr. 7 Neutrélni typ zékaznika
o, o, i . N L, (https://www.mall.cz/damska-znackova-tricka
ni¢im charakteristické. Zvolené barvy jsou spiSe neutrdlni v .2015)

zemitych odstinech. Stiih odévu neni ni¢im ozvlastnény. Liceni je jemné a pouze podtrhuje
ptirozenou krasu. Muzi maji vousy hladce oholené, nebo zasttizené do oblého tvaru. Dopliiky

jsou nenapadné.

Jednani: Zakaznik se chova pokorné a slusné. Stejné jednani oekava i od prodejce. Necha si
poradit a pfipadnou asistenci uvita. Vyzaduje respektovani své osobni zoény. Pokud
se neciti byt atakovan jeho jednéni je opatrné, slusné, nema diivod se brénit.

V piipadé€ pocitu naruseni jeho prostoru zaujima obrannou pozici a za¢ne se chovat

zdrZenlivé, stavét mezi sebe a prodejce bariéry.
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f.) NadFazeny zakaznik
Osoba tohoto typu je lehce odhadnutelnd. Jeji vyrazné pohyby sdéluji
vSem, ze si vyzaduje zajem, ale ne kazdy je hoden jejiho zajmu.

Pisobi sebevédomé, dominantn€, mozna az povysenecky, namysleng¢.

Gesta, mimika: P¥imy postoj s rukami v pase, nebo v kapsach.

Nadzvednuté oboci, ptipadné opovrhujici pohled.

Odév, uprava vzhledu: Vyborné€ padnouci oblecenti, Sité na miru, nebo

odévy z nejnovejsich kolekei. Vyssi tiroven musi byt viditelna také na
doplncich, které jsou bud’ vyrazné, nebo v ptipadé mensich Sperkt

vyrobeny z drahych kovi. Tato osoba moc dobfte vi, co ji slusi

a jak chce pusobit ve spolecnosti, proto pouziva vyrazné, ne vSak

vulgarni li¢eni. Vlasy jsou peclivé zastiizené, n¢kdy zapletené T
Obr. 8 Nadiazeny postoj

do drdolu. Muzi preferuji perfektni stiih vlast a oholené, nebo ~ (nttp:/mladazena.maminka.cz/scripts/detail p
hp%3Fid=348859 - 2008)

do ostrych kontur Zastfizené vousy.

Jednani: Tento ¢lovek si je naprosto jisty sam sebou, nebo alespon tak ptisobi svym
chovanim. Jeho usmévii jsou hodné pouze vybrané osoby. V jednani s ostatnimi se tvaii spise
povySenecky, nebo naprosto chladné a bez emoci. Moc dobte vi, co mu slusi. Proto se
prodava¢ miiZe setkat s rdznym odmitnutim v pfipadé€ snahy o néjaké doporuceni. Asistenci si
tento typ zakaznika pfimo vyZaduje. Obsluhu svymi pozadavky zaméstna na maximum. Neni
vSak viibec vhodné pomahat pii zkouseni ve zkusebni kabince. Své soukromi si peclive stiezi
a naruSeni jeho osobniho konfliktu by mohlo skonéit neptijemnym konfliktem. V kabince je

totiZ sam sebou a ti ostatni jsou pro né€j za bariérou, kterou predstavuji dvete, nebo zaves

kabinky.
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Diléi zavér

Neexistuje univerzalni typ zdkaznika. Kazdy nakupujici je zvlastni osobnost a typ cloveka.
Prace je zamétend na neverbalni komunikaci, proto byl pro navrzenou klasifikaci zvoleny,
jako hodnotici kritérium vnéjsi vzhled. Prodavac netravi se zékaznikem dlouhou dobu, ani si s
nim nevytvaii osobni vztah. Proto se pocity, socidlni aspekty, zdravotni stav ani povaha, ¢i
psychické rozpolozeni osoby v tomto hodnoceni nebrali v potaz. Prvni pohled a celkovy
vzhled je v tomto piipad¢ jedinou pomiickou pro urceni a odhadnuti typu nakupujiciho. Jiz z
uvedenych charakteristik je zfejmé, ze zpisob komunikace musi byt pfimo zvoleny pro urcity
typ osobnosti. Je patrny rozdil v chovani a zplsobu jednani ostychavého introverta a
sebevédomého ¢loveka. Stejné tak musi byt ptistup prodavace ke kazdému ¢loveéku jiny.

Navrhované zptsoby jednani budou uvedeny v nasledujici kapitole.
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4. Navrh pro Skoleni prodejcii

Skoleni je zaméteno na prodavace modniho textilniho zbozi.

Z textl a zjisténi z predchozich kapitol je patrné, Ze na zéklad¢ neverbalnich projevii téla a

upravy zevnéjsku je mozné odhadnout typ clovéka i bez osobniho poznani.

Schopnost odhadnuti zdkaznika je dilezitym benefitem pro prodejce. Pokud se zdkaznik bude
citit pochopeny, bude taky jeho chovani kladné naklonéné prave k té prodejné, kde nabyl

tohoto pocitu.

Jednim z dileZitych aspektl pti hodnoceni prodejny zékaznikem je mimo design a nabizené
zbozi, také chovani prodavace. Ten vSak nemiize byt schopen zvolit vhodny zptisob projevu,
pokud neumi odhadnout, co si dany zakaznik pieje a cemu je naklonény. Prvni dojem se da
udélat pouze jednou. Proto jak plati v pripad¢ odhadu zdkaznika prodavacem, tak si zakaznik
hned pfi prvnim kontaktu ohodnoti obsluhu. Pokud nenastane urcita shoda, zakaznik se v
prodejné nebude citit dobfe a opusti ji bez ndkupu. Tim ptichazi obchod o trzbu a prodavac o

ptipadnou odménu.

Jak je vidét zptisob chovani je dulezity a vytvari zacarovany kruh. Tam, kde se zakaznik citi
dobfte, tam se bude vracet a tim bude spokojen 1 majitel, potazmo prodavac. Kde neni o
zakaznika ze strany obsluhy z&jem, poptipad¢ neni zvoleny vhodny piistup, je v kone¢ném

disledku ochuzen sam prodejce.

Popsané zpiisoby jednani jsou vytvotfeny na zéklad€ stanovenych typl zakaznikl. Jedna se o

nejcastéji se vyskytujici typy nakupujicich.
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4.1 Plan vzdélavani

Planovani vzdélavaci akce je narocny proces. Pred realizaci Skoleni je potfeba odpovédéEt na

otazky:

Co bude obsahem vzdélavaciho kurzu?

Cilem kurzu je poskytnout kompletni Skoleni v oblasti neverbalni komunikace. Zaméieni je
pfedevsim na komunikaci se zdkazniky obchodi modniho textilniho zbozi. Tim se zlepsi

komunikac¢ni schopnosti prodavact a celkova spokojenost zékazniki.

Absolventi kurzu budou znat jednotlivé aspekty neverbalni komunikace a budou schopni
odhadnout zdkaznika na zaklad¢ vné&jSiho vzhledu a projevi téla. Tim budou schopni

poskytnout zdkaznikovi pfiméfeny ptistup, dle jeho osobnosti.

Komu je vzdélavani uréeno?

Kurz je urcen prodejciim modniho textilniho zbozi a doplitkil. Jedna se o pracovniky piimo
na prodejné, v dennim styku se zadkazniky. Popfipad¢ manazerim prodejny a poskytovatelim
ostatnich sluzeb, jako jsou napt. servisni sluzby. V rdmci jednoho kurzu mazou byt ucastniky

zaméstnanci riiznych prodejen. Optimalnim poctem ucastnikd je 10 na jeden kurz.
V piipad¢ zajmu TUL v Liberci, mtize byt kurz ptizpisoben posluchaciim Textilni fakulty.

Jak bude vzdélavani zajiSténo?

Vyuka za¢ina avodni pfednaskou. Jejim obsahem bude vysvétleni jednotlivych pojmt
neverbalni komunikace. Néasledovat bude praktické cviceni, kde si miiZou ucastnici ovéfit své
nabyté védomosti. Vyuka probiha formou prezentace, s dostatecnym prostorem pro kladeni
dopliyjicich otazek ucastniki. Kromé praktického cviceni si ti€astnici kurzu overi své

schopnosti v hranych scénkach.

v

Prezentace se bude promitat na projektoru s poc¢itacem. Kazdy ucastnik kurzu obdrzi studijni
materidly v tisténé forme. Kazdy ucastnik kurzu si pfinese pouze psaci potieby. V téch jsou u
kazdé kapitoly dalsi odkazy na webové stranky vzdélavaci spolecnosti. Na téch je umisténi
doplijici vyukovy material. Ten neni soucasti ptrednasek. Slouzi k prohloubeni védomosti,

poptipad¢ kladeni dotazli vyucujicim.
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Kym bude vzdélavani zajisténo?

Prednasejicimi jsou externi lektofi se zaméfenim na neverbalni komunikaci a komunikaci

odévem v obchodnim styku. Kazdy vyukovy kurz je vedeny jednim lektorem.

Kdy se bude vzdélavat?

Vyuka probiha v ramci 2 dnii. Harmonogram je pfizptisoben pracovnimu rozvrhu prodavact,
kde se predpokladaji 12-ti hodinové smény. Z tohoto diivodu bude kurz probihat v

pracovnich, vzdy ve ¢tvrtek a patek. V piipadé zajmu o vyuky ze strany Textilni fakulty TUL
v Liberci, je mozné vyuku pfizplsobit studijnimu harmonogramu posluchact. Piedpokladem

je vyuka v patek a sobotu.

Zacatek vyuky je vzdy od 8,00 do 16,00. Jednotlivé vyukové bloky jsou vZdy po 1,5 hoding.
Po kazdém bloku je 15-ti minutova piestavka. Ve 12,00 je ptestavka na obéd, v délce 30-ti

minut.

Kde bude vyuka probihat?

Skoleni prodavaéi textilniho zboZi bude probihat v zasedacich mistnostech nakupnich center.
Ditvodem je predpoklad nejvyssi ucasti zaméstnancii prodejen umisténych pravé v ndkupnich
centrech. Prednasky pro studenty Textilni fakulty TUL v Liberci bude probihat v

prednasSkovych mistnostech fakulty.
Spole¢nost organizujici Skoleni nezajistuje ubytovani pro Gc€astniky.

Po vyhodnoceni vysledkii budou kazdému tcastnikovi zaslané vysledky do e-mailu.
Osvédceni o absolvovani kurzu bude zaslano na adresu zaméstnavatele kazdému ucastnikovi.
V ptipadé¢ studenti Textilni fakulty, budou osvédceni zaslané na studijni oddéleni, kde si je

muzou Ucastnici kurzu vyzvednout.

Jaka je cena kurzu?

Naklady jsou uvedené v tabulce €. 4. Cena kurzu zahrnuje mzdu lektora, naklady na

ubytovani, zajiSténi pfednaskovych mistnosti, studijni materidly a ndklady na dopravu lektort.
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Tabulka 4 Cena vzdé€lavaciho kurzu

Naklady Poznamka Pocet Celkem
Mzda lektora 600 K¢/hodina 16 hodin 9 600 K¢
Naklady na ubytovani 300 K¢/noc 3 noci 900 K¢
Zajisténi mistnosti 2500 K&/ den 2 dny 5000 K¢
Studijni materialy, postovné | 200 K¢/osoba 10 tcastnikd 2 000 K¢
Naklady na dopravu 500 K¢ 500 K¢ 500 K¢
Celkova cena kurzu: 18 000 K¢&
Cena pro jednoho tucastnika: 1 800 K¢

* Do mzdy lektort jsou jiz zapocitané naklady na pojisténi
* Uvedené ceny jsou véetné¢ DPH

Jaka je struktura kurzu?

Navrhovana struktura kurzu je uvedena v tabulce €. 5

Tabulka 5 Struktura vzdélavaciho kurzu

Den Témata Rozsah
Uvodni prednaska 1 blok

1.den Neverbalni komunikace 2 bloky
(8,00-16,00) Etiketa odivani a Gpravy zevngjsku 1 blok
Zavéretné cviceni 1 blok

Klasifikace zakaznikti na zakladé vnéjsiho vzhledu a neverbalnich projevii | 2 bloky

2. den Zpusob jednani se zdkazniky na zakladé prvniho pohledu 1 blok
(8,00-16,00) Praktické cviceni - scénky 1 blok
Zavérecny test 1 blok

Cilem kurzu je osvojeni si zékladnich pravidel neverbalni komunikace a vyuziti téchto

védomosti pii komunikaci se zékazniky. Kazdy tcastnik kurzu bude po jeho absolvovani

schopen zakaznika odhadnout a tomu ptizpisobit zptisob komunikace. Kurz by mél patiit k

vzdélavacim akcim pro prodavace mddniho textilniho zbozi. Adekvatni zptisob jednani je

totiz pfedpokladem ke spokojenosti zdkaznikli a drzeb prodejny.
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4.2 Zakladni pravidla pro prodavace

a.) Nas zakaznik, nas pan.

Vysvétleni: Neni potfeba zakaznikovi zbytecné a nadmiru pochlebovat. Je ale potteba, aby

citil, Ze je o n¢j projeven patfi¢ny zajem.

b.) Plnit pfani zdkaznika a respektovat jeho nazor.

Vysvétleni: Nabidka pomoci pfi vybéru zbozi by méla pfijit okamzité, ne az kdyZz o ni
zéakaznik sam pozada. Je vSak povinnosti prodavace respektovat jeho nazor a nevnucovat mu

to, co rezolutné odmita.

c.) Dodrzovat zasady slusného chovéni.

Vysvétleni: Je neptfedstavitelné otocit se zdkaznikovi zady a ignorovat jej. Rovnéz tak, nesmi
prodavac pouzivat vyzyvavé nebo hanlivé gesta. Zdkaznik nesmi mit v zadném piipad¢ pocit,
ze byl obsluhou atakovan, nebo uraZen. SluSnost je zdkladnim pravidlem v jednani se

zékazniky.

d.) Asertivita neni agresivita.

Vysvétleni: Usp&sny prodejce musi byt asertivni. Je schopen prosadit sviij vyrobek a hajit
z4jmy firmy. Nezapomina vSak na sluSné chovani. Agresivni prodavac vyviji na zakaznika

nepiijemny natlak.

e.) Pisobit ptijemné a oteviené.

v

Vysvétleni: [ kdyz se prodavac usmiva, jeho postoj (piektizené ruce a nohy) miize naznacovat
nedostupnost. Je potfeba korigovat taky vlastni neverbalni projevy, nikoli je jen posuzovat u

ostatnich.

f.) Udrzovat patficny odstup.

Vysvétleni: nepfiméiena vzdalenost od zdkaznika mtze budit dojem, Ze s nim prodavac
odmitd komunikovat. Naopak, pfilisna blizkost, vstup do osobni zoény, mize byt pro

zakaznika nepfijemnd a navodit pocit natlaku, nebo ohrozeni.
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4.3 Odhad zakaznika doporucené jednani

Kazdy zékaznik je samostatna osobnost. Prodejce tudiz nemtize volit stejny postup pii
komunikaci s kazdym ¢lovékem. Zakladem pro stanoveni vhodného zpiisobu komunikace je
odhad zakaznika na zakladé vnéjsiho vzhledu. To bylo popséano ve tieti kapitole. Tato

kapitola uvadi ptiklad jednani s konkrétnimi typy zékaznikti na zéklad¢ prvniho dojmu.

a.) Uvolnény, pratelsky zakaznik
Popis: Dalo by se pfedpokladat, Ze je to nekonfliktni, energicky a
optimisticky zalozeny typ ¢lovéka. Ma rad svétlé barvy a vyrazné

vzory. Jeho vzhled ptisobi upravené a svéze. Vyzatuje z néj klid a

pozitivni energie. Je usmévavy a z jeho projevi je patrna

otevienost (uvolnény postoj, Spicky nohou a oteviené ;' )

dlan¢ sméruji k osobé, se kterou komunikuje). Zeny tohoto typu, / 2
-
to neptehani s licenim. Nedostatky patficné zamaskuji a jemné / /
1
zvyrazni ptednosti. Vlasy byvaji jednoduse upravené, nesvazané (/
do pevného ucesu. Muzi maji vlasy lehce zasttizené, Obr. 9 Uvolnéné a pratelsky piisobici osoba

(http://www.domodi.cz/zeny/ - 2015)
poptipad¢ polodlouhé.

Doporucené jednani: Tento ¢lovek si nepotrpi na premiru oficialit. Ma rad pfimé jednani

s troskou nadsazky a humoru. M4 sviij ur€ity oblibeny styl, ale klidné si nechd doporucit néco
nového. Ke zméndm je otevieny. Rad zkousi nové véci, experimentuje. Nakup nebere jen jako
nezbytnou povinnost, uziva si ho. Je to idealni typ pro zkouseni novych kolekci. Neni mu
nepiijemna asistence pii zkouseni zbozi, i kdyz do jeho intimni zony vstupuje cizi osoba -
prodavac. O tuto pomoc vSak musi pozadat sam zékaznik. Pokud se zepta prodavace na jeho
nazor, opravdu jej zajima. Necha si poradit. Mohlo by se zdat, Ze je to idealni typ zdkaznika.
Prodavac se nesmi nechat unést pratelskou atmosférou a nesmi zapominat na zasady slusného

chovani.
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b.) Zakaznik vyznavajici prirozenost

_Popis: Pokud se ¢lovek nachazi ve znamém prostiedi, jsou
pohyby a gesta nenucené. V ptipad¢, Ze se nachazi v neznamém
prostiedi, nemusi se citit dobfe. To je poznat na nejistém
pohledu a potieb¢ za néco se schovat. Tento ¢loveék rozhodné
neni vyznavacem moédnich vystielkd. M4 rad ptirodni barvy a
volné stiihy obleCeni. Uptednostituje pfirodni materialy,
nepotrpi si na luxusnich znackach. Celkova uprava zevnéjsku
pusobi klidné a jednoduse. Obliba ptirodnich materiala je
znatelnd i na doplnicich. Ma rad Sperky, ale misto zlatych

fetizkil, ma radsi privésky poveésené na kiizi. Vlasy jsou volné

e

padajici. Nekdy ozdobené ¢elenkou, nebo satkem. Lic¢eni Obr. 10 Piirozeny vzhled

. . . o . (http://www.kamoska.cz/styl-a-moda/velky-
spis§ absentuje, pfipadné je pouzito minimum dekorativni prehled-modnich-stylu - 2012)
kosmetiky.

Doporucené jednani: Nejvhodnéjsim zplisobem pro zacatek dialogu by bylo se zeptat, co tento

zakaznik hled4d. Nema smysl mu nabizet m6dni novinky. Prvnim krokem je moZnost ukazani
modell v barvéach a z materidll, které oblékd. Moznosti jsou v tomto sméru dosti omezené,
proto je na misté vyzvednout klady nabizeného zboZi. Pokud dé4 zakaznik najevo, Ze o
asistenci nema zajem, neni vhodné jej premlouvat a ptiliSné se pokouset jej néim upoutat.
Pokud je o nécem ptesvédceny, ze je to pro néj to to pravé, koupi si to. Pokud ne, pfilisna
aktivita prodavace jej od ndkupu spiSe odradi. Neni pravdépodobné, Ze by chtéla pomoc
ciziho ¢lovéka pfi zkouSeni odévu. BliZe k télu si pousti pouze zndmé lidi, k cizim nema

duvéru.
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c.) Stydlivy zakaznik

Popis: Tento ¢loveék ma nizké sebevédomi. Ve velké spolecnosti se
neciti

dobie. Je ostychavy a nemluvny. Dobie se citi pouze ve spole¢nosti
pratel a rodiny. Nakup odévu bere pouze jako povinnost. Nepiinasi mu
zadné poteseni.

V obleceni upiednostituje nenapadny styl. Mddni vystielky nejsou nic
pro n¢j. Nechce plisobit napadné, rad zapada v davu. Pro tohoto ¢lovéka
je nejlepsi bézné, uniformni obleceni; napt. dziny, hnédé nebo cerné
kalhoty, ¢ernd bundy, odévy v nevyraznych barvach. Dopliky voli
stiidmé, spise je upfednostiiuje praktickost, pred designem. Zeny nosi
malé nendpadné Sperky. Nepotrpi si na modni novinky. Kabelky pfili§
nestiidaji. Dostacujici je pro n€ jedna, stiedni velikosti a nenapadného

designu. Jedinymi Sperky u muza byvaji hodinky a snubni prstynek.

Obr. 11 Ostychavy ¢lovek
. . (http://www.jankarpisek.cz/radikala/am5.html-
Doporucené jednéni: K tomuto zakaznikovi je potteba 2004)

pristupovat opatrné. Prvnim krokem muze byt nabidka pomoci a projeveny zajem o to, co
hledé. Sam si o to nefekne. Hlu¢né projevy a ptiliSné energické jednani jej miize vystrasit.
Obzvlaste dulezité je dodrzovani vzdalenosti pfi rozhovoru. Nejvhodnéjsi je respektovani
socialni zony (1,2-3 m). Naprosto nevhodné jsou doteky a piipadné vtipky. Misto pobaveni jej
muzou urazit. Pokud je prodavac citlivy a trpélivy, prvotni ostych mize mirn€ opadnout a

zékaznik se bude do prodejny vracet.
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d.) Stylové vyhranény zakaznik

Popis: Tento ¢lovék ma vyhranény vkus obleceni, ktery
vétSinou kopiruje styl svého oblibeného interpreta. Z velké
¢asti tuto skupinu zastupuji teenageti. Odév a uprava
zevnéjsku jsou rozdilné, dle oblibeného hudebniho stylu, viz

Tabulka 3. Pokud prodava¢ pozna alespon zakladni hudebni

zanre, nemél by pro néj byt problém odhadnout styl zdkaznika.

Doporucené jednédni: Po odhadnuti hudebniho stylu, se kterym

se zakaznik ztotoziuje je na misté ukazat mu nabidku
podobného charakteru. Piedchazet by méla otazka, co by si
ptal ukazat. I zaptisahly rocker pfeci potiebuje koupit spodni
pradlo, nejenom tricka s potiskem oblibené skupiny. Ptilisné
oficiality nejsou potieba. Tento ¢loveék vi, co chee nosit a je si
jisty sam sebou. Ma rad pfimé jednani. Nabidku asistence pii
zkouSeni oblec¢eni nemusi odmitnout. PfiliSna aktivita

prodavace vsak neni vzdy na misté. Tato osoba vi, co chce, ale

V1

také, ze se ji néco nelibi, umi dat patficn¢ najevo. Proto se  Obr. 12 Fanousek stylu disco
L. . i . L, (http://forum.gazeta.pl/forum/w,650,71854967,,s
nedoporucuje asistence ve zkusebni kabince a vnucovani tyl_disco.html?v=2 - 2007)

se do jeho ptizné€. Pokud je s nabidkou zbozi spokojeny, rad se bude do prodejny vracet.

Pokud nabidka nezahrnuje jeho styl odivani, nebude zde nakupovat. Toto pfesvéd¢eni umocni

pocit nepochopeni jeho stylu prodavacem.
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e.) Stylové nevyhranény, neutralni zakaznik

Popis: Od stydlivého zakaznika jej odliSuje fakt, ze tento ¢lovek
nema problém v komunikaci s cizi osobou. Mlize ovSem pusobit
stejné nenapadné. Vzhledem ke svému nevyhranéného stylu se
uchyluje k uniformité, popiipad¢ napodobovani stylu svého okoli.
Vétsinou je odény do neutralnich barev. Nenosi ptili§ vyzyvavé
dopliky, i kdyz se mu mtzou libit. Neumi véci ptili§ kombinovat.
Proto mu vyhovuji klasické obleCeni. Neni mu nepiijemna

komunikace s prodavacem. Rad si necha poradit.

\

Doporucené jednani: V tomto piipad¢ by byl na misté kratky

rozhovor a ukazka katalogu nabizeného zbozi. Tim prodejce Obr. 13 Neutrélni typ oblegent
e, . i i . (http://www.domodi.cz/kolekce/kdyz-se-rekne-
zjisti, jaky styl oblec¢eni by mohl zakaznikovi vyhovovat. bio/4754/2 - 2015)

Pokud se na vybéru shodnou, tento ¢lovék oceni asistenci pti vybéru konkrétnich kouskt a
barev. Bude vdécny za ukazku, jak se mlizou jednotlivé kousky zkombinovat. Pti zkousSeni
odévli neni vhodné pomahat ve zkusSebni kabince. Tato osoba vyzaduje opatrnéjsi jednani a
naruseni osobni zony by v ni mohlo vyvolat neptijemné pocity. Prodavac si nesmi splést
potfebu pomoci s neschopnosti, nebo hlouposti. Dalo by se fici, Ze toto je typ vérného

zakaznika. Pokud k nému bude zvoleny spravny piistup, bude se pravidelné vracet.
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f.) NadFazeny zakaznik

)

o

Popis: Tento ¢lovék zaujme hned na prvni pohled. Jeho postoje, mimika

a gestikulace pasobi pfili§ sebevédomé, az namyslené. Je si pfilis jisty
sam sebou a dava to svému okoli patiicné najevo. Kdekoliv se objevi,
vyzaduje pozornost, nezaslouzeny respekt a obdiv. Obléka se podle
posledni mody. M4 rad luxusni a drahé obleceni. Nespokoji se jen s
nécim obycejnym mensi kvality. Pozaduje vzdy jen to nejlepsi. To plati
jak pro zbozi, tak obsluhu. Zda je toto chovani pouze pézou, neni

mozné posoudit na prvni pohled.

Doporucené jednani: Tento ¢lovek vyZaduje chovani na nejvyssi Obr. 14 Nadfazeny zikaznik
(http://www.domodi.cz/kolekce/cerna-bila-a-
urovni. Ma rad pochlebovana snahu prodavace jej zaujmout. Nikdo u  nebo-cemobila/4878/ - 2015)
néj neni jisté, zda mé opravdu zdjem nakoupit, nebo se jedna jen o jednu z jeho her. Proto
musi byt obsluha potad ve stfehu a plnit kazdé jeho prani. Je dobré jej informovat o nejnove;si
kolekci, ovsem taky respektovat jeho kritiku. Asistenci pii nakupu ptimo vyzaduje. Je vSak
nepiipustné prekroceni osobni zony. Proto by mél byt prodavac ptipraven pied zkusebni
kabinkou, avSak nahlédnout, nebo do ni vstoupit smi pouze na zékladé vyslovené Zadosti
(ptikazu) zékaznika. Je potfeba mit pfipravenych né€kolik variant od kazdého zkouSeného
zbozi v nejvyssi kvalité. Je to naro¢ny ¢lovek, ktery jen tak néco nekoupi. Za samoziejmost

povazuje sluzby navic, jako je nabidka napoje, nebo donaska zbozi domu.

vvvvvv

Kazdy zakaznik je zvlastni osobnost, ktera vyzaduje osobity piistup. Jedinym univerzum je
sluSnost a respekt. Na zdklad€ prvniho pohledu je moZzné typizovat alesponl zakladni rysy
¢loveéka a tim zvolit vhodnou strategii prodeje. Je potieba si to uvédomit a tomu ptizpisobit

své chovani. Jen pochopeny a spokojeny zékaznik je ochoten nabizené zbozi zakoupit.
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5. Doporuceni

Kazdy ¢lovek zaclenujici do pracovniho procesu, by mél mit znalosti o komunikaci s lidmi.
Neverbalni komunikace nevyjimaje. Jen dobfe informovany a v tomto sméru vzdélany Clovek,
je schopen jednat na urcité urovni a hajit zajmy spolecnosti. Pro vSechny absolventy vysokych
Skol je dalezité mit odborné znalosti ze studovaného oboru. Kromé téch, by mél mit také

znalosti o vhodném chovani se na jednanich.

Student studujici obor Textilni marketing nadobude béhem studia mnozstvi odbornych
znalosti. V aktudlnich osnovach vSak chybi pfedmét vyucujici komunikaci.
V marketingovém prostredi je dilezity kazdy detail, ktery mize rozhodnout o Gspéchu, ¢i
neuspéchu firmy. Vhodné zvolena komunikacni strategie na zakladé dobrého odhadu klienta,
muze byt jednim z piliit Gspéchu. Proto by neméla vyuka predmétu komunikace chybét ve
studijnich osnovach pfedmétu Textilni marketing. Zavedeni této vyuky je ov§em doporuceno
vSem obortim, jelikoz vSichni absolventi potiebuji ziskat kompletni znalosti, pro uspésné

zafazeni se do pracovniho procesu.

Kazdy prodejce textilniho zbozi by si m¢l byt védomi diilezitosti neverbalni komunikace pro
spravné hodnoceni zékaznikt. Jen pokud je zakaznikovi porozuméno, nakupuje a do prodejny
se vraci. To posiluje dobré jméno obchodu. Proto by mélo byt absolvovani kurzu neverbalni
komunikace zafazeno do povinného vzdélavani prodavact s modniho textilniho zboZi a

doplika.
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6. Zavér

Cilem prace bylo navrhnout klasifikaci zakaznikl na zakladé vnéjSiho vzhledu (prvni pohled)
a vytvoreni kapitoly pro Skoleni prodavaci na téma "Komunikace odévem". Byla provedena
reserse zdroji na dané téma. Z téchto zdroji bylo vychdzeno pfi zpracovani navrhu pro
klasifikaci zakaznikll na zaklad¢ vnéjSiho vzhledu. Dale byl zpracovan navrh pro skoleni
prodavact modniho textilniho zbozi zaméiené na neverbalni komunikaci a komunikaci

odévem.

Pro odhadnuti zakaznika na zakladé prvniho pohledu je potfeba znat neverbalni projevy téla.
Je potieba naucit se ¢ist v lidech i beze slov. K feci téla patii gesta, mimika, postoje, doteky a
vzdalenost mezi komunikujicimi. Vzhled ¢lovéka doplituje odév a uprava zevnéjsku. Pojmy,

které souvisi s projevy téla, byly vysvétlené a popsané v prvni ¢asti prace.

Od pocatku lidstva si ¢lovek vytvari ur¢ité zvyky a normy chovani. Jednim z téchto zvyk je
zpusob odivani a okraslovani t€la. V tomto sméru byla dana pravidla, ktera by méla byt
respektovéana ( dress code ). V dne$ni moderni spolecnosti je veliky diraz kladen na
individualismus a originalitu. Ani v tomto piipad€ vSak nesmi byt opomijené zakladni
pravidla slusného spolecenského chovani. Ptipadné piestupky si spole¢nost v§ima a ostie je

kritizuje. Toto dokazuje literarni pruzkum, ktery je soucasti prace.

Skoleni prodavaci bylo navrzeno pro prodavaée modniho textilniho zbozi. V modé se
individualismus vyrazn¢ projevuje. Z tohoto diivodu musi byt prodejce fadné proskolen, aby
byl schopen pochopit zdkaznika. Prodava¢ musi byt schopen odhadnout zédkaznika na prvni

pohled, protoZe s nim trdvi minimum c¢asu a k verbalni komunikaci nemusi ani dojit.

Osoby ptisobici v obchodé a marketingu musi vyuzivat kazdé ptileZitosti, jak byt lepsi nez
konkurence. V ptipad¢ stejné nabidky si zdkaznik voli dle ostatnich atributii. Mezi n€z spada
taky zptisob komunikace a péce o zdkaznika. Z tohoto dlivodu by mélo byt vyuka komunikace
zaclenéna do studijnich osnov. Absolvent kazdého oboru se musi zaclenit do pracovniho

kolektivu. Doplnénim téchto znalosti by mél byt kompletné€ pfipraven pro profesni Zivot.
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Priloha ¢. 1
Z:iakladni rozdéleni odévi
V nize uvedenych tabulkach je popsané zakladni rozd€leni odévi. Rozd€leni je dle
spolecenského vyuziti, pohlavi véku, vrstveni na téle, i€elu pouziti, technologie vypracovani,

zpusobu vyroby, tvaru a dle ¢asti téla, kterou pokryva.

Tabulka 1 Rozdéleni odévi podle spoledenského vyuziti, pohlavi a véku

1. Podle spolec¢enského vyuZziti

Obcansky odév
Stejnokroj
Kroj
2. Podle pohlavi
Zensky
Muzsky
3. Podle véku

Kojenecké do 1 roku ditéte

Batoleci 1-3 roky ditéte
3-6 let predskolni veék
6-10 let mladsi Skolni vek
10-15 let starsi Skolni vék
15-18 dorostovy vék

Chlapecky a div¢i

Pro dospélé Zeny a muze | od 18 let

Tabulka 2 Rozdéleni odévi podle Gcelu, vrstveni na téle a zptisobu vyroby

1. Podle ucelu

Vychazkovy
Sportovni
Spolecensky
Prilezitostni Obtadni
Domaéci
Pracovni

2. Podle vrstveni na téle

Spodni odév

Vrchni odév

Svrchni odév

3. Podle zpiisobu vyroby

Konfekéni

Zakazkovy

M¢éienkovy




Tabulka 3 Rozd¢leni odévi podle technologie vypracovani, tvaru a podle ¢asti téla, kterou pokryva

1. Podle technologie vypracovani

Nepodsity

Podsity

Vlozkovany

Nevlozkovany

Jednolicni

Oboulicni

Hladky

ProSivany

2. Podle tvaru

Odev priléhavé siluety

Odév polopftiléhavé siluety

Odév volné siluety

Odeév s jednoradovym zapinanim

Odév s dvouradovym zapinanim

Kratky

TtiétvrteCni

Sedmiosminovy

Dlouhy

Prodlouzeny

Rovny

Rozsifeny

Zvonovy

Jednodilny

Odg&v s dotykovym zapindnim

Kimonovy

Reglanovy

3. Podle &asti téla, kterou pokryva

Trupovy

Odeév pro horni ¢ast téla
Rukavovy

Sukinovy

Nohavicovy

Odév pro dolni ¢ast téla




Priloha ¢&. 2
Ziaklady Satniku muZe

Kapitola pojednava o klasickém stylu obleceni. Je vSak smutnym faktem, ptfedevsim v
Cechach a na Slovensku, Ze si muzi za klasicky odév pro bezpodet udalosti zvolili sportovni
obleceni a tim snizuji celkovou uroven odivani. Cilem je ukazat spolecensky dlouholetou
zkuSenosti zazité pravidla, které by se méli dodrzovat a snazit se jim pfizpusobit. Je Sté€stim,
ze jesté existuji taky osoby a spolecnosti, které si na klasickém pojeti stylu zakladaji.

Oblek

Zakladnim oble¢enim muze do spolecnosti je oblek. Sklada se z kalhot, saka,
popiipad¢ vesty stejného materidlu. Klasickymi odstiny jsou barvy cerné,
odstiny $edé a tmavé modré. Béhem dne je vhodny Sedy oblek. Vecer se nosi
cerny a tmaveé modry.

Sako

Dvoutadové sako ma Siroky pfedni dil, tim dokonale zahali télo i piipadné
nedostatky. Sako se miZe rozepnout pouze, kdyZ €lovek usedne. Jednotfadové
sako miize byt rozepnuté i pti béZzném pracovnim kontaktu.

Vesta

Pti usedani se nerozepina. Pokud ji ma muz na sob&, mize mit sako rozepnuté

Castéji nez bez ni. Méla by byt ve stejném provedeni jak sako a kalhoty.
Obr. 1Pansky oblek

Kal hOty (http://www.domodi.cz/panske-
obleky/ )

Spravnou délkou jsou dva prsty od zemé u podpatku. Sttih by mél odpovidat charakteru
celého obleku, ale nemél by nositele omezovat v pohybu a sezeni.

Kosile

K obleku se nosi vzdy jen kosile s dlouhym rukavem, ktery by mél vy¢nivat centimetr z
rukavu saka.

Kravata

Musi mit spravnou délku, méla by zakryvat sponu opasku. Barva a jeji vzor se voli dle barvy
a vzoru saka a kosile.

Boty

Voli se vzdy podle charakteru spolecenské udalosti a pfizpisobuji se celkovému vzhledu k
obleku. K obleku se nosi vzdy jen $nérovaci boty. Ponozky musi mit spravnou délku, aby se
ani pii sedu s pfelozenou nohou ptres nohu neobjevil nahy pas lytka.



Dopliiky
Kapesnic¢ky v néprsni kapse saka vyjadiuji osobnost nositele.
Rukavice se barevné ptizptsobuji botdm. Pti podavani ruky se musi svléknout.

Opasek musi barevné ladit s botami. Je potieba si davat pozor na volbu spony, Spatn¢ zvolena

muze cely odév shodit.

Prsteny, fetizky, hodinky a manzetové knoflicky se musi striktné piizptsobit charakteru

odévu. Neni pfipustné, aby se k veCernimu obleku nosily sportovni hodinky.
Spoleéenské oble¢eni muze:
Frak

Sestava z dlouhého ¢erného saka s rozstfiZenymi Sosy a odstiizenymi piednicemi, nezapina
se. Pod né&j se nosi bila vesta a kosile. Frak je jiz spiSe historickou zaleZitosti, v dnesni dobé

jej spise nahrazuje smoking.
Zaket

Cerné nebo $edé dlouhé sako s plnymi prednicemi §ikmo ubihajicimi ke stranam. Kalhoty
mohou mit jemny prouzek, nebo jsou stejné barvy jako sako. Vesta se nosi Sedd, poptipadé
béZova. Nenosi se k nému motylek, pouze kravata. Stejné€ jako v ptipad¢ fraku, je jeho noSeni

spise historickou zélezitosti.
Smoking

V soucasnosti je vrcholem elegance. Charakteristickym jsou na ném lesklé saténové nebo
hedvabné klopy. Musi byt cerné barvy nebo tzv. no¢ni modfi. KoSile mé skryté knoflicky,
pokud by mély byt vidét, musi byt ozdobné a musi ladit s manzetovymi knoflicky. Na

kalhotach je misto opasku leskly lampas. Na nohou se nosi ¢erné lakovky a ponozky.
Cerny oblek

Je nejbéznéjsi vecerni pansky odév. K jednoradovému obleku se mlize vzit vesta, kterd povysi
odév na vyssi uroven. Kosile se voli jednobarevna. V tomto piipadé se klade velky diiraz na

kravatu, kterd by méla byt z kvalitniho materidlu a pfislusné barvy.



Svrchnik

Ke kazdému typu obleceni se musi zvolit vhodny svrsek. Je neptipustné obléknout si
sportovni bundu ke fraku. K sportovnimu tvidovému obleku se hodi klasicky trenckot. K

vecernimu obleku je vhodnou volbou klasicky crombie coat.



Priloha ¢. 3
Zaklady Satniku Zeny

Na rozdil od muze ma zena mnoho variant pro vhodné obleceni. Na béZzné denni noSeni se
hodi pouzdrové sukné a Saty, nohavicové a sukiiové kostymky. V ptipadé spolecenskych

udalosti ma Sirs$i moznosti uchopeni ptedepsaného odévu, nez muzsky protéjsek.
Kostym, sako

Proslavila jej Coco Chanel. Zena, na rozdil od muze si miize sako odlozit

kdykoliv. Hlavnim vrchnim oble¢enim je pro Zenu totiz halenka nebo top.
Kalhoty

PIn¢ nahradili sukné. Kalhotovy kostym je stejné jako sukiiovy zdkladni

soucasti business dress Zen.
Halenky, topy

Halenka nebo top se miize kombinovat se suknémi, kalhotami, kostymy. Ma

velikou skalu vyuziti a riznost barevnych kombinaci a materidlu. Je

zakladem Satniku kazdé Zeny. Obr. 2Kostym Chanel

B (http://www.chanel.com/en_GB/fash
Oty ion/products/ready-to-wear/g/s.look-
8-spring-summer-2015-pre-

Klasickymi ddmskymi botami jsou lodi¢ky, které maji plnou Spicku a
patu. Jsou vhodné témét ke kazdému druhu obleceni. Vyréabi se v nejriiznéjsich provedenich,
barevnych kombinacich, z riznych materiald a s riznou vyskou podpatku. Na prochazku,
nebo pro neformalni bézné noseni jsou dobrou volbou nizké boty bez podpatki, tzv. baleriny.
Obuv s otevienou patou, nebo Spickou nejsou vhodné pro oficidlni spolecenské udalosti. V
posledni dobé jsou neodmyslitelnou souc¢asti Satniku Zen vysoké boty, tzv. kozacky. Vhodné
jsou pro bézné denni noSeni, do vyssi spoleCnosti se nehodi. V letnich mésicich Zeny obouvaji
taky sandaly a v nemalé mife je nosi také k spoleCenskym Satiim, coz je ovSem nevhodné.

Do bot musi Zena nosit na vSech okolnosti punochy. Do kalhot se mtizou obléknout pouze

podkolenky, k suknim ovSem striktn€ pun€ochové kalhoty.

c)ollection.15P.15P8.c.15P.html)



Dopliiky
Dnesni modni trh nabizi nepteberné mnozstvi riznych doplika pro Zeny. Zdobit se je
soucasti zenského oblékani. Potad ovSem musi platit, Ze se vesSkeré doplitky musi vhodné

zvolit k oSaceni a spoleCenské piilezitosti.

Spolecenské obleceni

Zakladnim pravidlem je, Ze Zena musi svlij od€v piizplsobit obleCeni partnera dle stanov
hostitele. Ekvivalentem k panskému smokingu je dlouha vecerni roba, tzv. velké vecerni.
Formal dress pro zenu znaci, ze si mize obléknout kratké Saty. Kratké Saty neznamenaji
vulgarné ptisobici minisaty, ale elegantné zvolené Saty s délkou mirné nad kolena.
Puncochové nohavice jsou povinnou souc¢asti obleceni. Pokud ma Zena rukavice, mize je
svléknout pouze pfi jidle. Kostym je rovnocenny ke spoleenskym Satiim, proto se miize

obléknout na vétSinu spolecenskych udalosti.

Obdobné jak v ptipadé muzského spolecenského odévu jsou zde vysvétlené pravidla etikety
odivani. Je ale smutnym faktem, Ze se dnesni Zeny aZ v povazlivé veliké mife prestaly o
pravidla odivani zajimat. Pro studentky a mladé Zeny se staly leginy a dZiny v kombinaci s
cernym svrskem, beztvarym svetrem a ¢ernou bundou jakousi uniformou. Stejné tak v letnich
mésicich je bézné potkat Zenu, kterd je pii prochdzce méstem odéné do sportovniho obleceni a
na nohou mé sportovni sandaly s ponozky.

Samoziejmé pii oblékani obzvlast’ nejde ignorovat diktat mody. OvSem kazdd modnost se da

pfizpusobit dodrZzovani urcitych pravidel.



Priloha €. 4

Symbolika barev

Bila - symbol Cistoty, svétla, mirumilovnost, neutralni barva

Zluta - povzbuzujici, veseld, spontanni, odrazi svétlo, dodava energii, vyvolava pozitivni
emoce, pohodu, podporuje mysleni

Oranzova - aktivni vesela barva, symbolizuje vitalitu, ptisobi proti
depresi a smutku,

Cervena - silna, impulzivni, sexudlni barva, evokuje dynamiku,

soutézivost, vasen

i . ., .. , e e, Obr. 2 Barevny kruh
Zelena - evokuje piirodu, prirozena, uklidnujici (http://oplateko.blog.cz/1101/barvy-
barevny-kruh-rgb-a-ryb, 2011

Modri - relaxacni, klidnd, pozitivné ovliviiuje intuici, predstavivost a obnovuje rovnovahu
Fialova - meditativni, nestabilni, neurcita

Hnéda - ptirodni, upokojujici, pohodlna, vyvolava pocity jistoty

Sed4 - nevyraznd, neutralni

Cerna - dominantni, elegantni, zaporna, pro vét§inu zapadnich zemi barva smutku

Barvy plisobi na nalady ¢loveka, na vnimani teploty a ¢asu, podporuji nebo tlumi chut’ k jidlu.
Celkové piisobi na lidskou psychiku, napt. Introvert se bude nejlépe citit v hnédé, Sedé, nebo
Jiné nevyrazné barvé. Extrovert urcité zvoli cervenou a dalsi energické barvy. Melancholik
muze obléknout odév Zluté barvy pro zlepseni nalady a cholerikovi mtize k uklidnéni pomoci

modra barva.

Rozhodujici jsou zvolené barvy obleceni dle urcitych profesi a ptilezitosti, na které v odévu
¢lovek vyrazi. Pro pracovni jednani v marketingu a prodeji se hodi tmavé modra (klidna) v
kombinaci se zlutou a oranzovou (energické, pozitivni barvy). Na pohovor se hodi barva Seda,
hnéda, tmaveé modra. VSechny totiz plisobi neagresivné, klidné a vyrovnan€. Na maskarnim
plese by vsak toto oble¢eni mohlo ptisobit piinejmenSim zv1astng, proto se tam hodi pestré,

Zivé barvy.



