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prizkumu ucinit vlastni ndvrhy a doporuceni. Mezi metody, které vedou k uskutecnéni
cile, se tadi ziskdvani sekundarnich informaci z odborné literatury a zjiStovani a
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UvVoD

Neverbalni komunikaci je vSeobecné pfisuzovan velice maly vyznam, opak je vSak
pravdou a tato komunikace beze slov se nachazi vSude kolem nas. Dokonce hraje
vyznamnou roli 1 v piipadé, kdy mame pocit, ze nekomunikujeme. Ve skutecnosti vSak

neni mozné nekomunikovat a je to praveé z diivodu vzdy pfitomné feci téla.

Ackoliv si to mnozi z nas ani neuvédomuyji, existuje skute¢né¢ mnoho oblasti, ve kterych
ma fte¢ téla nepostradatelnou funkci. Jedna se o praci obchodnikl, manaZerd,
pracovnikli Public relations nebo v oblasti zaméstnancii a uchazecli personalnich
agentur. Pravé zde mulZe znalost neverbalni komunikace pfinést informace o
uchazecich, kter¢ jinak personalista viibec neziska. Je to pravé podvédomi, které dokaze
rozpoznat velké mnozstvi daji, které vytvari celistvy obraz. U zminénych profesi vSak
nestaci reagovat na signaly feci téla pouze podvédomé, mélo by se pfidat samotné

védomi, které si dokaze vysvétlit, pro€ je dana realita vnimana praveé timto zptisobem.

Predlozena bakalarskda prace se zabyvd tématem neverbdlni komunikace, kterou
implementuje do prostfedi persondlnich agentur, konkrétné k pftijimacim pohovorim.
Prace je rozdélena na c¢ast praktickou a ¢ast teoretickou, pfi¢emz prace obsahuje Ctyfi

hlavni ¢asti.

Prvni kapitola se vénuje problematice komunikace jako takové, jejimu vyvoji, socidlnim
interakcim a rusivym komunika¢nim elementiim. Nonverbalni komunikace ma zna¢ny
vliv na uskutecnéni prvniho dojmu. Pravé fe¢ téla plisobi na nase podvédomi a tim

nam pomaha utvaret prvni dojem.

Druhd kapitola se zaobird piimo tématikou neverbalni komunikace z pohledu jeji
historie, vyznamu a pfedevS$im se zamé&fuje na jeji jednotlivé slozky, které jsou tiizeny

podle ¢asti téla, které signaly pro danou komunikaci vysilaji.

Tteti kapitola se zaméfuje na persondlni agentury, jejich funkce, vyznam, role
zaméstnancll a zejména je vénovana pozornost neverbalni komunikaci, jako nutnému

predpokladu praci personalisti.



Ctvrta kapitola je vénovana prizkumnému 3etieni, které za pomoci dotaznikového
Setfeni zjiStuje vybavenost pracovnikli personalni agentury znalostmi z oblasti
nonverbalni komunikace. Za pomoci dotaznikového Setfeni bude ucinéno zjisténi, zda-li
jsou personalist¢ v této oblasti komunikace dostatecné informovéni a na zakladé

ziskanych vysledkli budou stanoveny navrhy a doporuceni.

Cilem této prace je analyzovat vnimani neverbalni komunikace pracovniky personalnich
agentur. Stanovenych cili bude dosazeno za pomoci sezndmeni s pfislusnou odbornou
literaturou, kterd bude pouZita pro vytvoreni teoretické Casti. Praktickd ¢ast poskytne
prostor k provedeni prizkumného Setfeni, na jehoz zakladé bude zjiSténo, zda-li si
personalisté uvédomuji nutnost vnimat nejenom verbalni komunikaci uchazect, ale také
neverbalni komunikaci, kterd je v procesu piijimaciho pohovoru velice dilezita.

V souvislosti s provedenym prizkumem budou stanoveny odpovidajici navrhy a

doporuceni.
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TEORETICKA CAST

1. KOMUNIKACE

1.1. Vymezeni pojmu komunikace

Pojem komunikace vychazi z latinského slova Communicare, v ptekladu chapéano jako
sdélovat, spojovat nebo svéfovat. Cesky ekvivalent viak miZe znaéit komunikaci
v souvislosti s dopravou, dorozumivani mezi lidmi nebo pfenos informaci za pomoci
médii a jednotlivych instituci. Stejny pohled je mozné sledovat také u autora Moscovici,
s jehoz mySlenkou pracuje 1 Vybiral: ,,Komunikace je socidalni proces a socialni
instituce.* (Vybiral 2005, s. 27). Autor vychazi z toho, Ze 1 jednotlivé instituce néjakym

zpisobem s vetejnosti komunikuji, naptiklad za pomoci marketingu.

Definic pro pojem komunikace existuje opravdu velké mnozstvi. Za nejlépe
formulované vymezeni, které zahrnuje veskeré dilezit¢ aspekty a poznatky Ize
povazovat nasledujici definici od Maturana a Varely, kterou ve svém dile uvadi také
Vybiral: ,,Komunikaci nazyvame koordinované chovani, jez se spousti navzajem mezi
¢leny socialni jednotky. V tomto smyslu rozumime komunikaci zvlastni druh chovani,
propojeného s nervovym systéemem, nebo i bez tohoto propojeni, v ramci toho, jak
organismy operuji v socidlnich systémech. A podobné jako u kazdého chovani, kde
miizeme rozlisovat mezi instinktivni nebo naucenou povahou socialniho chovani
miizeme rozlisovat také fylogenetické a ontogenetické zpiisoby komunikace (Maturana a

Varely, in: Vybiral 2005, s. 27)

Z obsahlé definice je ziejmé, ze komunikace je proces, ktery probiha mezi lidmi.
Zaroven je cely proces spojovan s chovanim, které se projevuje ve dvou hladinach a to
jak ve formé¢ instinktivni, tak naucené. Komunikaci je vSak nutné spojovat s terminy
jako je kédovani a dekddovani zprav, komunikacni kanaly, casové parametry a podobné

(Mikulastik 2010, s. 19).
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Americky politolog a teoretik komunikace, Harold Laswell, sestavil komunika¢ni
model, do kterého zahrnuje pét prvkid komunika¢niho aktu, které ve své knize uvadi
také Vojtéch Cerny. Jedna se o model kdo — #ika co — jakym kanalem — komu — s jakym
efektem (Laswell, in: Cerny 2010, s. 8). A¢koliv se jedna o velice jednoduchy model, je
mozné jej pouzit pro vSechny typy komunikaci, véetné marketingového i mezilidského

sdélovani.
1.2. Socialni komunikace

S pojmem komunikace pfimo souvisi pojem socialni komunikace. Jedna se o ,,sdélovani
a sdileni informaci mezi dvéma a vice lidmi.“ (Cerny 2007, s. 4). Socialni komunikace
probihd ve dvou formach, jako verbalni, tedy slovni komunikace nebo jako komunikace
neverbalni, mimoslovni. Mikulastik chape socidlni komunikaci jako ,.interakcni proces

mezilidského dorozumivani. *“ (Mikulastik 2010, s. 20).

V dnesni dobé je proces socialni komunikace podpofen novou technologii, pfi které se
mohou lidé dorozumivat 1 ptfes velkou vzdalenost a zaroven také dochazi k rozvoji
komunikace za pomoci médii. Pravé to pfispivd k udrzovani kazdodennich kontaktt
ptfimych, tak i neptimych. ,,Socialni komunikace je soucasti naseho kazdodenniho

Zivota.“ (Cerny 2007, s. 14) .

1.2.1. Vyvoj socialni komunikace

vvvvvv

vvvvvv

dorozumivani pomoci signalii a znameni. Pravé v této dob¢ hrala hlavni roli pfevazné
neverbalni komunikace, kdy byli lidé nuceni komunikovat prostfednictvim posunki,
mimiky nebo gest. Jejich télo v této dobé slouZilo jako komunika¢ni prostiedek. Ve
druh¢ fazi vyvoje socialni komunikace se vyvinula fe¢, diky které se stalo dorozumivani

jednodussi. Ob¢ epochy se vyznacuji pfimou socidlni komunikaci.

Nepiima komunikace nastala az v dobé vzniku pisma, pokracovala ptes vznik knihtisku
az k samotné masové komunikaci, jak ji znadme dnes. Informace jsou pienaseny za

pomoci internetu a prenosy tak probihaji v rychlejsi formé, nez diive. Pfima socidlni
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komunikace se v zZivoté ¢astecné eliminuje, podle tvrzeni Janouska z roku 1968 vsak
»lidé nemohou Zit bez vzajemného styku. Vzajemny styk ovliviiuje uspokojovani lidskych
potieb a je sam vyraznou lidskou potiebou. Ve svych konkrétnich formach je nekonecné

rozmanity, tak jako je rozmanity i lidsky Zivot.“ (Janousek, in: Cerny 2010, s. 14).
1.3. Funkce a formy komunikace

Kazda komunikace je provadéna za ur€itym ucelem, ktery mize byt chapan také jako
uréita funkce. Uel komunikace je splnén pouze tehdy, pokud ma komunikace n&jaky
smysl a toho je dosaZeno pouze v piipadé, ze ma komunikace néjaky dopad na piijemce
(Vybiral 2005, s. 31). Podle Vybirala patfi mezi hlavni funkce komunikace informovat,

instruovat, presvédcit, vyjednat nebo se domluvit ¢i pobavit (Vybiral 2005, s. 31)

Mikulastik vSak dopliuje vycet o dalsi funkce a nazyva je jako funkce posilovaci a
motivujici, kterd se sice mlzZe zatfadit mezi funkce pfesvédCovaci, ale take miize
vystupovat samostatné¢ a byt vnimana jako podpora vlastniho sebevédomi ¢i vlastni
pottebnosti (Mikulastik 2010, s. 21). Stejny autor uvadi také rozSifeni o funkci
vzdélavaci a vychovnou, kam fadi mimo prvky funkci informativni a instruktivni také
funkce jako je dohled, dozor a kontrola. Podle Mikulastika by neméla byt opomenuta
také funkce socializa¢ni a spoleCensky integrujici, kterd je zaloZena na vytvareni vztahti
mezi lidmi, véetné sblizovani ¢i navazovani kontaktli. Dale mezi pfedchozi funkce fadi

funkci osobni identity, poznavaci, svétfovaci a inikovou (Mikulastik 2010, s. 21 — 22).

Jednotlivé druhy, respektive formy komunikace, se odvijeji od prostiedi, kde
komunikace probihd. ,,Veétsina z nas komunikuje odlisné v zaméstnani, doma nebo treba
v obchode, jinak jsou-li pritomni jen dospeli nebo i jejich déti, eventudlné, je-li
pritomen nékdo neznamy. ...Kazda komunikacni situace je trochu jina a nékdy je
komunikace jednoho a téhoz clovéeka vyrazné odlisna podle prostredi.* (Vybiral 2005, s.
39). Mezi jednotlivé formy komunikace se podle autora fadi nésledujici komunikaéni

druhy:

intimni parova komunikace v soukromém prostfedi
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soukroma komunikace paru na vefejnosti
jednostranna komunikace jako je vyslech nebo interview

neformalni, nefizen4d komunikace v malé skupin€ zndmych lidi

[ ) A4

formalni fizena komunikace, obvykle pracovni porada
komunikace jedince na vetfejnosti

komunikace ¢loveka v davu

komunikace pii obchodovéni, uzavirdni smluv
komunikace prostiednictvim masovych médii

* interkulturdlni komunikace, naptiklad komunikace s cizincem (Vybiral 2005, s.

39)

Jednotlivé druhy komunikace 1ze zatadit do péti béznych registrt, které se lisi podle
stylu pouziti jazyka. Takovych stylti vSak existuje nespocet. ,,Nekteré jsou pro urcité
situace vhodnéjsi nez jiné. Jiny styl uziti jazyka zvolime pro rozhovor s prateli a jiny pro
formalni projev. Mezi pét recovych registrii se radi registr deklamacni, urceny pro

formalni sdéleni, formalni, informativni, familidrni a intimni (Cerny 2010, s. 21).
1.4. Komunika¢ni Sumy

Vzhledem k rozmanitosti riznych ucell a forem komunikaci je predvidatelné, ze
nékteré z procesu komunikaci nesplni svoji funkci podle prvotniho zdméru. Jestlize
piijemce neobdrzel informaci, kterou mu odesilatel vysilal, pak b&éhem pienosu
informace nastal jeden z komunikacnich Sumi. ,.Za komunikacni sum je obvykle
povazovano vSe, co doprovazi, narusuje a zkresluje komunikacni proces.” (Vymétal
2008, s. 33). Sum miZe nastat v kterékoliv ¢asti komunikaéniho procesu, nejéastéji viak

postihuje sd¢€leni, které ptichdzi od mluvciho k piijemci.

Podle Josepha A. DeVita je mozné komunikac¢ni Sumy rozdélit na Sum fyzicky, pfi

kterém je ruSivym elementem okolni prostfedi, jako jsou projizd&jici auta, zvuk
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pocitace, slunecni bryle, vedlejsi nebo nahodna sdé€leni, fyziologicky Sum, kdy jedna se
o fyziologické bariéry mluvciho nebo posluchace. Patii sem rizné vady feci, zraku,
sluchu. Psychologicky Sum, do které¢ho lze zaradit veskeré psychické problémy
mluvc¢iho nebo posluchace, predpojatost predsudky, uzavienost €i extrémni emotivnost.
Sémanticky Sum, kde nemuize dojit ke spravnému porozuméni na zéklad¢ rozdilnych
vyznamovych systém mluvéiho a posluchace. Mize se jednat o rizny jazyk ci
odliSnou dialektiku, pouZivani Zargonii a odbornych terminli ¢i dvojjazyénych a

abstraktnich vyznami (DeVito 2008, s. 41-42).
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2. NEVERBALNI KOMUNIKACE

2.1. Vymezeni pojmu neverbalni komunikace

Jedna se o komunikaci, pfi které se nepouzivaji slova. Pfi neverbalni komunikaci lidé
uzivaji fadu zazitych symbolli a znaki, z nichz nékteré jsou vysilany védomé a jiné
nevédomé ,,Neverbalni komunikace zahrnuje veskeré komunikacni projevy, které

nesignalizujeme pomoci slov. Komunikujeme, i kdyz nemluvime.“ (Cerny 2010, s. 17).

Za urcitou zvlastnost této komunikace mize byt povazovan fakt, ze nelze piestat
komunikovat. ,.Clovék miize prestat mluvit, nemiize vSak prestat komunikovat svym
telovym idiomem, zde musi néco vict: Bud dobre, nebo Spatné. Nemiize Fict
nic.*“ (Goffman, in: Cerny 2010, s. 18). Komunikace za pomoci fe¢i téla probiha i tehdy,
pokud se ¢lovek pred ostatnimi ukryje do svych dlani nebo pokud se polozi do klidu a

na ostatni nereaguje.

Pro uplnost by neméla chybét také definice od Vlastimila Vavry, ktery neverbalni
komunikaci definuje nasledovné: ,,Mluveni beze slov je pohybové chovani, v nemz
gesta, mimiku a pozice vzdjemné propojujeme malymi a velkymi relaci do smysluplnych
sdéleni.” (Vavra 1990, s. 18). PficemZ jsou za malé relace povazovany vztahy, které se
vyvijeji mezi mimikou, gesty a pozicemi jednoho ¢loveéka. Velkymi relacemi se rozumi
vztahy, které jsou uskuteciovany mezi gesty, mimikou a pozice, pfi¢emz se pii téchto
relacich ucastni vice nez jedna osoba. Vlastimil Vavra vSak svoji definici dale rozviji o
informaci bezdéc¢nosti nebo zdmérnosti poskytovanych sd€leni. Je vSak presvédcen, ze
neni mozné stanovit definici, ktera bude uplna. Dokonce nenachdzi vhodné
pojmenovani pro oblast neverbalni komunikace. Po vylou¢eni pojmil jako nonvokalni ¢i
neverbalni, setrvdva u poyjmu mluveni beze slov. A to i pfes to, ze jej povazuje za
nepiesné z diivodu pouzitého pojmu mluveni. Je ptesvédcen, ze nejde o zadnou mluvu

(Vavra 1990, s. 18).
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2.2. Historie neverbalni komunikace

Neverbalni komunikace ma za sebou velice bohatou historii, na které se zaslouZilo
mnoho umélcii, védatort, filozofii a dalSich vyznamnych osobnosti dané¢ doby. Kazdy
z téchto inicidtort pojal mluveni beze slov trochu z jiného pohledu a pravé proto je

historie fedi téla tak bohata.

Pocatky samotného badani kolem nonverbalni tématiky se datuji jiz od Starovékého
predevS§im davali samotnd slova do kontextu se svym télem. K feci téla vyvijeli rizné

teorie, v této dob¢ vznikla myslenka prvotni kategorizace mluveni beze slov.

Jako dal$i obdobi pfichdzi Humanismus antiky, kde se do poptedi déni dostava ¢lovek a
daraz je kladen na propor¢ni rozméry dobovych dél. Mluveni beze slov se projevuje
napiiklad u Zehnajiciho Krista nebo v uméleckém dile Svatého Vita od Mistra

Theodorika.

Téma mluveni beze slov je v popfedi déni a na stranky filozofickych casopisti se
dostava takzvana Mimicka hadanka, na které je oblicej Zeny, doplnény otazkou, zda-li
se jednd o mimicky vyraz hnév, strach, zoufalstvi nebo zdéseni. Zavazné pochybnosti
vedly k redukci citli a mySlence, ze v pfipad¢é obli¢eje mohou lidé totéz vyjadiovat
rizné, takzvany mimicky paralelismus. V témze stoleti se odbornici za¢inaji vénovat

také dalSim cCastem téla, predev§im rukam.

Dalsim dulezitym krokem ve vyvoji mluveni beze slov se stal posun k takzvanym
velkym relacim, kde je brano v tvahu také rozmistovani osob ¢i dalSich vzdjemnych
souvislosti, souvisejicich s mimikou ¢i gestikulaci. 18. stoleti tak ucinilo jakysi zdklad
pro dneSni chapéani neverbalni komunikace. Od této chvile je zkoumdano celé télo ve
vztahu k ostatnim zicastnénym osobam. V obdobi mezi 18. a 19. stoletim dochazi
k pokusu o sestaveni specialnich systému, do kterych mélo byt mluveni beze slov

uspotradano (Vavra 1990, s. 34).
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Tématika neverbalni komunikace se postupné prenesla k divadelnikiim, od kterych
presla opét pouze na zaméteni na obli¢ejové svaly ve formé zkoumdani rtiznych chuti az

k rozd€leni obli¢eje do jednotlivych mimickych Casti.

Ve 20. stoleti se do problematiky zapojuji dalsi filozofové a odbornici, ktefi se snazi
porozumét neverbalni komunikaci a zaroven ucinit konkrétni zavéry ve formé
jednotného terminologického pfiistupu. Do problematiky se zapojuje také Sigmund

Freud, ktery klade hlavni diiraz na prsty rukou.

Velky zlom nastavd po druhé svétové valce a lidé si zacinaji uvédomovat, ze
komunikace a pienos informaci probihd v nékolika na sebe navazujicich liniich a
vSechno je mnohem slozitéjsi, nez se zprvu zdalo. ,,Mezilidska interakce tedy vitbec
nepripominda komunikaci, jakou kdysi umoznil vynalez telegrafu; spis je to orchestr,

v némz v§echno dohromady navzdjem souvisi.* (Vavra 1990, s. 45).

V soucasné dobé se problematika feci téla dostava piedevSim mezi profese, které
mohou ze znalosti a spravného pochopeni a interpretovani feci téla, té€zit. Neverbalni
komunikace se tyka ptedevsim profesi obchodnich, manazerti, personalisti a vSech

dalSich povolani, které jsou v pfimém kontaktu s lidmi.

2.3. Vyznam neverbalni komunikace

Mnoho fecnikli, obchodnikili, manazerti, personalisti a mnoho dalSich profesi, fe¢ téla
ponékud podcetiuje a klade velky diraz pouze na komunikaci verbalni. ,,Rec téla ma
vSak nad lidmi mnohem vétsi moc, nez si lidé dokazou predstavit. Je to tak proto, Ze ji
vanimdme podvédome.* (Bruno 2013, s. 11). Pravé podvédomi hraje velice vyznamnou
roli a nonverbalni komunikace dokaze adresatovi poskytnout mnohem vice pravdivych
informaci, nez pouhy verbalni projev. ,,Rec¢ téla casto vypovida o emocich a vnitinich

postojich cloveka vice nez mluvend rec.* (Bruno 2013, s. 15).

Neverbalni komunikace je povazovana za tvarce prvniho dojmu a zaroven podava
adresatovi velice upfimny projev o vlastni osob¢. Existuji vSak také autofi, ktefti

povazuji nonverbalni komunikaci za dtleZitou, avSak ji neptikladaji az tak velky
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vyznam: ,,Neverbalni zpravy nam davaji hodné informaci o pocitech, o postojich lidi.
Ovsem neverbalni komunikace neni tak presna a efektivni jako komunikace verbalni.
Neverbadalni chovani je sice dobre viditelné, ale nesnadno
interpretovatelné.” (Mikulastik 2010, s. 107). Opaény postoj zastdva Eva Tinkova a
tvrdi, ze ,prestoze mnozi vidi nonverbalni komunikaci spise jen jako doprovodnou
soucdst projevu, jeji vznam je ve skutecnosti mnohem vétsi. Rec téla je totiz viceméné

vevr

slouzit i ke zdiirazneéni jakéhokoli jiného sdeleni.* (Tinkova 2010, s. 100).

Je to teC tcla, kterd hraje prvni dojem pfi kontaktu s neznamou osobou. ,,Jsou to prdave
projevy neverbalni komunikace, které pri kontaktu s neznamym clovékem vnimame a
hodnotime jako prvni; psychologie hovori o efektu prvniho dojmu.* (Prochazka, 2014, s.
27).

Neverbalni komunikace ma vyznam pifedevsim pro doplnéni mluveného projevu a

v komunikaci plni nékolik dulezitych funkci:
Vytvareni a fizeni dojmt

Utvéreni a vymezovani vztaht

Rizeni konverzace a socidlnich interakci
Ovlivitovani a klaméni

* Vyjadfovani emoci (DeVito 2008, s. 153 — 154)

V souvislosti s verbalnim projevem dochézi bud’ k jejich vzajemnému doplnéni,
popieni, regulovani, opakovani nebo nahrazovani (DeVito 2008, s. 153). V nékterych
piipadech dokonce miize neverbalni komunikace fe¢i napoméhat ¢i ji Uplné nahradit.

Kromé emoci miZe také vyjadfovat postoje (Cerny 2010, s. 20).

Vyznam a dilezitost oboru nonverbalni komunikace vyzdvihuje americky psycholog,

Albert Mehrabian, ktery procentudlné rozliSil vnimani slov, hlasu a feci téla. Je
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presvédcen, ze slova jsou pfijemcem vnimana na pouhych 7%, ton hlasu na 38 % a te¢

téla z celych 55 % (Fialova 2006, s. 9).

2.4. Slozky neverbalni komunikace

Studium neverbéalni komunikace se zaméfuje na jednotlivé zkoumané prvky zvIast.
Kazda zkoumana oblast ma svlij nazev a ta se dale déli do n€kolika Casti. ,, Nonverbalni
komunikace zahrnuje slozky ,,viditelné* i , slysitelné“. Mnozi lingvisté rozlisuji mezi
verbalni, extraverbdlni a paraverbalni slozkou komunikace. Konkrétné tim rozumime
drzeni a pohyby téla, gestiku, mimiku, zrakovy kontakt, distancni chovani, orientaci téla,
pohyby v prostoru, ton hlasu a hlas, vyslovnost, dialekt, prizvuk.”“ (Allhoff 2008, s. 18).

Jednotlivé slozky se mohou vyskytovat pod riznymi nadzvy, mnohdy jako nepocesténé

pojmy.

2.4.1. Komunikace télesnymi projevy

Posturologie

Posturologie, nékdy nazvana také jako posturika, se zabyva jednotlivymi postoji a
drzenim téla, za pomoci kterého je zobrazovan vnitini stav clovéka. T¢lo je zde
zkoumano ve stavu statickém, tedy pro danou chvili neménném. ,, Pfi definovani télesné
polohy — fyzického postoje je vidy zdiiraziiovan moment urcité casové stalost,
setrvalosti. Je tomu tak vzdor povédomi o tom, Ze clovék prechazi z jedné polohy do
druhé a Ze kazdé dané poloze predchdzela jind a jind ji bude nésledovat.* (Cerny 2010,

s. 51).

Drzeni téla mize o clovéku prozradit skuteéné mnoho informaci, napiiklad znaci
otevienost i uzavienost, silu, stabilitu, napéti nebo uvolnénost. VSe probihd v ramci
zédkladnich télesnych postoji. ,,Clovek miize bud’ stat, sedet, klecet nebo lezet. Kazda

z téchto poloh disponuje velkym mnozstvim konfiguraci. (Cerny 2010, s. 52).

T¢lo by mélo byt v pfirozen¢ vzpiimené pozici. Pokud tomu tak neni, lidé ¢asto vnimaji
takového cloveéka negativné. V ptipadé ochablého postoje, mohou ostatni daného

jedince zcela, avSak neschvalné piehlizet. Naopak, pokud se lidé snazi ochablé télo za
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kazdou cenu napfimit, projevuje se kieCovité a neptirozené drzeni t¢la, které miize byt
vnimano jako uto¢né a napjaté. Spravné drzeni téla by mélo byt zcela pfirozené a

nenasilné.

povazovano pravé sezeni. To proto, Zze se pifi pracovnich pohovorech, obchodnich
schtizkéach, rozhovorech ¢i vyjednavani obvykle lidé sedi. ,,V sedu klienta je mozné
rozeznat napriklad jeho nejistotu (sedi na kraji stolicky, jako by chtél utéct) nebo sedi
shrbeny s rukama v kliné a se shrbenou hlavou (poloha vajicka), coz nam miize

indikovat uzkost, ohrozeni nebo depresi.* (Prochadzka 2014, s. 61).

Stejné postupy plati také pro personalisty, ktefi mohou z aktudlniho sezeni uchazeci
velmi dobfe rozeznat, co se s potencidlnim zameéstnancem déje. Diky vhodnému
sledovani uchazecova téla miiZze personalista ziskat velice zajimavé informace, které
skrze verbalni komunikaci nikdy neziskd. Mlze odecist uchazeCovu nervozitu, tlak,
uzkost pti nekterych otdzkach. Dillezitost spociva také ve sledovani zmén, které v jeho
téle nastavaji. Napiiklad zmény v posedu pii nékterych otdzkach nebo postupné
uvoliovani télesného a tim i duSevniho napéti. Diky spravné znalosti posturologie se
muze personalista 1épe vypofadat s vybérem zaméstnancl. Personalista by mél
predpokladat, Ze informace obsazené ve verbalnim pojeti, nemusi byt vzdy objektivni a
stoprocentn¢ pravdivé. Naopak télesné postoje a drzeni t¢la jsou velice objektivni a

mnohdy vypovidaji skutecnost takovou, jaka je.
Proxemika

Proxemika se zabyva prostorovym umisténym. Zkouma zejména vzdalenosti a blizkosti
lidi v socidlnich interakcich. ,,Zajimavé je, Ze vyznam vzddlenosti lidi v interakci plati
v horizontalnim smyslu, to znamend, Ze oci jsou na priblizné stejné roviné, ale také

vertikalné, kdy je jeden vys, ¢i niz nez druhy.“ (Cerny 2010, s. 43).

To znamend, ze vzdalenost ma velky vyznam nejenom na zaklad¢ toho, jak daleko od
sebe lidé pii rozhovoru jsou, ale pfedevsim také v jaké vySce kazdy z nich je. K tomuto

jevu je nutné piihlédnout zejména v riznych vyskach vzristu komunikujicich a pfi
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ruznych polohach komunikujicich. Stojici ¢lovék ma automaticky prevahu nad stojicim,
leZicim nebo kle¢icim jedincem. Pfi rlznych pohovorech, obchodnich jednanich a

pracovnich schiizkach je nutno brat tuto otazku v potaz.

V proxemice hraji velice dulezitou roli rizné¢ vyvysSené stupinky, vhodné zvolené
ptekazky, jako napftiklad stoly. VSechny tyto prvky jsou soucasti komunikace. ,,Zmeény
v prostorovém chovani udavaji komunikaci ton, akcentuji ji a v nékterych situacich maji

vetsi silu nez mluvené slovo. “ (Hall, E. T., in Knapp, 1978, in: Cemy s. 44) .
Teritorialita

S proxemikou pfimo souvisi pojem teritorialita, ktery se zaméfuje na vzdalenosti lidi pti
procesu komunikace. Teritorium lze podle Vlastimila Véavry chapat jako urcity revir,
ohrani¢eny prostor, ktery se ptimo vaze k danému ¢lovéku. Toto tvrzeni lze pifirovnat ke
zviteti, které také Zivotu potfebujete urcitou oblast, kterou si vzdy peclivé hlida, ¢i
dokonce oznacuje. (Vavra 1990, s. 259). Kazdy vSak povazuje za dostateny Zivotni
prostor trochu jinou ¢ast prostorového omezeni. Potvrzuje to 1 Vavra: ,,Lidské reviry se
mezi sebou dost lisi.” (Vavra 1990, s. 259). Podle novéjsich zdrojii vSak neni dilezita
jenom vzdalenost mezi lidmi, ale také hraje velice vyznamnou roli orientace lidi
v tomto prostoru. V prvni fadé¢ je vSak nutné dodrzovat urcité vzdalenostni zasady, které
rozlisil E. Hall a nazval je jako distan¢ni pasma. Prvni pdsmo je nazvano jako intimni
prostor a nachazi se v rozmezi 15 az 46 centimetrt. Jako dalsi nasleduje osobni prostor,
ktery dosahuje od 46 do 120 centimetrii, spole€enskym prostorem se rozumi vzdalenost
120 centimetri az 3, 6 metri. Zbytek je nazvano vetejnym prostorem (Pease, 2001, s.

20).
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Obr. 1 Prostorové vzdalenosti

Zdroj: PEASE, Allan. Re¢ téla: jak porozumét druhym z jejich gest, mimiky a postoji
téla. Vyd. 1. Praha: Portal, 2001, 137 s. ISBN 80-7178-582-2, str. 20

KaZzda z téchto zon je urcena pro jiné komunikaéni Gcely. Podle pana doktora Frantiska
Cerméka (2011) lze jednotlivé popsané zony rozdélit na dalsi &asti. Intimni zona
obsahuje fazi tésnou, do 15 centimetr, ktera slouzi k utéSovani, svétovani a milovani a
dale obsahuje fazi vzdalenou, kterd je ur¢ena dvéma zamilovanym, kteti se vedou za
ruce. Osobni zona také obsahuje té€snou fazi, do 75 centimetrti a tu povazuje za jakousi
bezpecnostni bublinu. Vzdalena ¢ast této zony je chapana jako urcity odstup a takzvané
pfiblizeni na dosah ruky. Zona spolecenska obsahuje prvni fazi, kterd je rovna
vzdalenosti spolupracovnikil ¢i lidi na spolecenském setkani. Vzdalena €ast je urcena
pro formalni obchodni schiizky a setkani. Zénu vefejnou Ize chapat jako za hranici

osobni angazovanosti (Cermak 2011, s. 43).

Pti urCovani vzdalenosti hraji velice vyznamnou roli dalsi dilezité faktory, mezi které se
podle Sommeta (2002) fadi pohlavi, vék, kulturni a etnické odlisnosti, diskutované téma
nebo pfedmét, interakce, fyzikalni a osobnostni charakteristiky, urceni interpersonalniho

vztahu, subjektivni a emoc¢ni orientace (Knapp 2010, s. 136-137).

Odlisnosti v jednotlivych vzdalenostech se vsak tykaji také ptivodu ¢lovéka. Jednotlivé
vzdalenosti se mohou liSit podle toho, jestli ¢lovék Zije ve mésté, na vesnici nebo

v odlehlych krajinach. Podle toho se lisi také jeho vzdalenosti. Clovék z mésta bude pii
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komunikaci uzivat mens$i vzdalenosti nez Clovek, ktery pochazi z vesnice. Zakladni

mezilidské vzdalenosti zachycuje piredchozi obrazek ¢. 1.

Jednotlivé vzdalenosti je nutné respektovat pii kazdé komunikaci. Nedodrzovani téchto
nepsanych pravidel miize vést k vytvoreni antipatii druhymi lidmi a nékdy mohou vést

dokonce i k podrazdénosti nebo az agresivite.

V personalistice je nutné vychéazet z proxemickych pozadavki, aby se obé dvé strany,
piredevsim pak strana uchazecCe, citila pohodIn¢€. Z pohledu vertikalniho uspotadani by
mély byt zidle obou komunikator na stejné trovni, dale by méla byt zvolena vhodna
vzdalenost vertikalni, kterd vyhovuje nepsanym pravidlim a je pro ob¢ dvé strany
pfijatelnd, podle expertii by méla byt tato vzdalenost v rozmezi 1, 2 az 2, 1 metrQ, jedna

se tedy o spolecny prostor v tésné fazi.

2.4.2. Komunikace pohybem

Kinezika

Pod originadlnim nazvem kinema se ukryva pieklad slova pohyb. Kinezika tedy nemtize
zkoumat nic jin¢ho, nez pohyb téla. Ackoliv se zkoumaji pohyby riznych ¢asti tél,
nejvetsi pozornost byva obvykle zaméfena na ruce, coz pifechdzi na zkoumdéni
samotnych gest a fadi se do gestiky. Kinezika je vSak také velice pfinosnd, naptiklad
., A. Dittman hlubsim rozborem vzoru pohybii ukdzal, Ze riizné nalady uvadeji do pohybu
rizné skupiny svalu. “ (NeleSovska 2005, s. 51). Na zéklad¢ této definice je mozné urcit,

jakou naladu pozorovany praveé proziva a to pouze za pomoci neverbalni komunikace.
., Pohyby téla podporuji verbalni komunikaci nasledujicim zpiisobem:

Zvysuje duraz vypovedi

Prinasi dalsi informace o vypovédi

Hlustruji vypoved’

Poskytuji zpétnou vazbu od posluchace

Jsou signadlem pro dalsi udrzovani pozornosti
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Kontroluji synchronizaci* (Cerny 2010, s. 65)

Za zakladatele kineziky, ktera je pii komunikaci zna¢né dilezita, je povazovan R.
Birdwhistel a hlavni problematika této védy zkousi odpovédét na nasledujici otazku:
»Kolik zakladnich druhit pohybovych sdéleni, tj. kolik kvantitativné odlisnych sdéleni je
mozné pohyby tlumocit? “ (NeleSovska 2005, s. 52). Uvadi se, Ze se jednd o zhruba
700 000 sdéleni. (NeleSovska 2005, s. 52).

At uz se vSak pozorovatel snazi sebevic, odcitat jednotlivé pohyby neni viibec snadné.

Je tieba ptihlédnout k okolnimu déni. ,,Je tFeba vychazet z kontextu porovnavat celkove

neverbalni chovani. *“ (Mikulastik 2010, s. 111).

Pti pohovorech ¢i jinych pracovnich schiizkach je dobré své pohyby koordinovat a
davat si pozor na pfilisné télesné pohyby a projevy. Mohou o uchazeci vypovédét vice,

nez by bylo potieba.
Gestika

Gestika se projevuje jako mluva gest, pfiCemZ se jednd piedevS§im o doprovod
k verbalnimu projevu. ,,Gesto casto naznacuje to, co by se dalo vyslovit verbalne, ale co
md v ndzorné podobé vétsi komunikacni efekt.” (Cerny 2010, s. 65). Prestoze fed téla
muze byt chdpina jako zdmérné ¢i nezamérné vykondvana, gesta jsou obvykle
uskutecnéna na zamérné bazi. ,,Jsou to vétsinou zamerné pohyby rukou, hlavy, pripadné
i nohou, které mohou dokreslit verbalni sdéleni, pripadné ho zastoupit.“ (Mikulastik

2010, s. 109).

Vsechna gesta Ize rozdélit do péti skupin:

[lustratory, které dokresluji verbalni vyklad
Regulatory chovani (upozoriovani, ukazovani)

Znaky (zvednuty palec jako znak uspéchu, palec smérem doll, jako znak

neuspéchu). Znaky se mohou v zavislosti na rtiznych kulturach vyznamné lisit.
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Emocné vyrazova gesta slouzici k vyjadieni emocniho stavu, téz pouziva zazitou

symboliku (dlan pfilozena k Gistim jako znak rozpak)

Sebemanipulujici gesta, takzvané adaptéry (tfeni rukou, Skrabani se) (Mikulastik

2010, s. 110)

Gestika je obvykle vnimana jako soubor urCitych znaktli, kterym mnozi rozumi,

v nékterych ptipadech miize byt vSak gestu porozuméno ponckud odlisnych zptisobem.

Pti pracovnich pohovorech, schliizkach ¢i pfijimacich pohovorech by se méli obé dvé
komunikujici strany vzdat priliSnému pouzivani gest. Takové jednani neptsobi pfilis
dobte a druhou stranou muze byt nespravné pochopeno a interpretovano. Stejné tak by
se uchaze¢ o praci mél vzdat veskerych adaptéra, které ho mohou uklidiiovat. Je lepsi

ponechat ruce i dalsi ¢asti téla v klidu a gesta pouzivat pouze v malé mifte.
Mimika

Mimika je pfi rozhovoru snad nejvice viditelnou ¢asti neverbalni komunikace. ,,Jsou fo
pohyby svalii v obliceji, které jsou nejvyraznejsim sdelovacem emoci.* (Mikulastik
2010, s. 108). Mimika byla povaZovana za dalezitou soucast mluveni beze slov uz
v dob¢ minulosti. ,,Jiz CH. Darwin hledal vyrazy emoci u ¢loveka i zvirat predevsim
v mimice.“ (Cerny 2010, s. 97). Mimika druhé strané nesdéluje pouze vlastni prozitky a
vnimani, ale také reaguje na konkrétni objekt. ,,Nejde jen o empatické vciteni do
emocniho stavu druhého, ale i o signalizovani, Ze jsme prijali jeho mimicky vyraz
emocionalniho stavu jako sdéleni o tomto stavu a Ze tomuto sdeéleni adekvatné

rozumime. * (Mikulastik 2010, s. 108).

Cist mimické vyrazy mize byt v nékterych piipadech velice jednoduché, jedna se

zejména o sedm zékladnich emocnich dimenzi z obliceje:
Radost — smutek
Stésti — nesStesti

Prekvapeni — splnéné ocekavani
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Klid — rozéileni, vztek

Spokojenost — nespokojenost

Zajem — nezajem

® Strach, bazei — pocit jistoty (K¥ivohlavy, 1988, in: Mikulastik 2010, s. 109)

Neékteti odbornici k uvedenym mimickym vyrazim ptiddvaji také opovrzeni,
znechuceni nebo zajem (Ekman, Friesen, Ellworth, in. DeVito 2008, s. 158). Pii
mimickych vyrazech je nutno rozlisit dvé obli¢ejové zony. Do prvni spada nos, celo a
o¢i a druhd je tvofena dolni polovinou obliceje, véetné rt. Tato dolni polovina obliceje

se vyznacuje jako vyrazné€ji pohybliva (Mikulastik 2010, s. 109).

Mimika hraje vyznamnou roli pfi pfijimacich pohovorech, pracovnich jednanich, ¢i
schizkédch. Dvé strany spolu komunikuji a pfi komunikaci sleduji pfedevSim svoje
obli¢eje. Zaroven diky mimice dochdzi k hladké komunikaci, kdy se hovotici pfi
vyméné slova stfidaji. Takovému stfidani obvykle pifedchazi pooteviend pusa
nekomunikujici strany s doprovodnym nadechem (Cerny 2010, s. 98). Knapp tvrdi, Ze

kazdy uvod a zavér komunikace je oramovan usmévem (Knapp, in. Cerny 2010, s. 98).

2.4.3. Komunikace o¢i

O¢ni kontakt

Oc¢ni kontakt hraje pfi komunikaci velice vyznamnou roli. O¢i ,,jsou kontrolou zpétné
vazby, urcuji a ovliviuji interpersonalni vztah, reguluji tok informaci, reflektuji
myslenkovou aktivitu, organizuji diskuzi. Pusobi jako sdélovace, ale také jako

prijimace. “ (Mikulastik 2010, s. 111).

O¢i se vyznacuji svoji neustalou pfitomnosti a je zde rozezndvano na jejich zaklade¢,
zda-li ma druhé strana z4jem o komunikaci, nebo naopak zajem nema. ,,Vlastni sdeleni
prostrednictvim pohledii vyjadiuje zajem o partnera, naopak vyhybani se zrakovému

kontaktu je signdlem nezdjmu o komunikaci.* (Cerny 2010, s. 117).
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»Nespravny“ o¢ni kontakt mize v lidech vzbuzovat rizné pocity. Jestlize je pohled
delsi, nez by mél byt, primérnd doba pohledu by podle Argyleho by m¢la trvat asi 3
sekundy (Cerny 2010, s. 118), pak v pozorovaném vyvolava tento poéin nepiijemny
pocit, obvykle spojovany s pojmenovanim jako zirani ¢i civéni. Pocity opomijeni,
ignorace nebo lhostejnosti zazivaji osoby, kterym naopak neni v€novan ze strany

komunikatora, pohled zadny (Cerny 2010, s. 119).

Jakou intenzitu a délku pohledu zvolit, vzdy zavisi na konkrétni situaci a predev§im

daném socialnim stavu.

Udrzovani o¢niho kontaktu je pii jakémkoliv pracovnim rozhovoru ¢i pohovoru znacné
dilezité. Stejné tak musi fecnik udrZovat o¢ni kontakt se svym publikem, chce-li mit
uspech. Wolfgang Bilinski radi: ,, Nezapominejte, Zze ocni kontakt vytvari emocionalni

kontakt a jeho absence emocionalnimu kontaktu brani. “ (Bilinski 2011, s. 132).

Dokonce ,,byly porovnany komunikacni situace s vetsim a s mensim zrakovym
kontaktem. Lidé, kteri nebyli s Fecnikem ve vizudlnim kontaktu, hodnotili dojem o 50 %

nize.* (Guirdham, in: Mikulastik 2010, s. 111).

Pti pfijimacim pohovoru je tedy nutné brat tato data v tvahu a o¢ni kontakt pouzivat ve
vhodné mifte k dané situaci. Tento fakt mize vyrazné ovlivnit cely komunikacni prabeh.
Vizika

Vizikou se nazyvaji pohyby oc¢i a ptimy o¢ni kontakt, ktery je v zemich stfedni a severni
Evropy, USA a v Kanad€ povazovan za projev poctivosti, Naopak v zemich jako je
Indonésie nebo Japonsko je pohled do obli¢eje vySe postavenému clovéku zakazany,

znaci nezdvoftilost a neuctu (Vymétal 2008, s. 103).

2.4.4. Fyzicky kontakt pri komunikaci
Haptika

Haptika se zabyva studiem hmatu a dotykt, které jsou soucasti neverbalni komunikace.

, Dotykani se je typickym projevem pratelstvi, bezpeci a emociondlni jistoty, lidé
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lhostejni se vzdajemné dotykaji vyrazne méne.“ (Vymétal 2008, s 66). Zaroven se doteky
odehravaji 1 na pracovni pudé, protoze kazdé setkani je zapocato i ukonceno praveé
dotykem v podob¢ podani ruky. Doteky mohou byt rozdéleny do Ctyt zakladnich skupin

na formalni, neformalni, ptatelské a intimni (Mikulastik 2010, s. 113).

Vyzkumy v oblasti haptiky zkoumaly, zda-li je dotek geneticky podminén a na zaklade
Harlowa se ukazalo, Ze ,,dotek je pravdepodobné geneticky podminénym neverbalnim

podnétem. (Harlow, in: Cerny 2010, s. 108).
Kategorizace dotekl podle Heslina:

Funkéné-profesiondlni doteky — jednd se o takzvané chladné doteky, které
probihaji v rdmci pracovnich vztahtli, jedna se napiiklad o vztah krejc¢iho a

zékaznika a nebo 1ékate a pacienta.

Socialni doteky — tento typ doteku zahrnuje potvrzeni identity komunika¢niho

partnera a fadi se sem klasické podani ruky na zacatku a na konci interakce.

* Pratelské doteky — tyto doteky jsou typické pro kladné vztahy a nahrazuji

verbalni komunikaci.
Milostné doteky — tento typ dotekl miiZe poslouzit k navazani intimniho vztahu.

Sexualni doteky — Heslin ztotoziuje sexudlni dotyk s dotykem milostnym, s tim
rozdilem, ze sexudlni dotyky spojuje pouze s fyzickou atraktivitou. (Heslin, in:

Cerny 2010, s. 109)

V pracovnich pohovorech a riznych schiizkach hraje vyznamnou roli pfevazné dotyk ve
formé podani ruky. Ostatnim dotykim je lep$i se v této sféfe radéji vyhnout. Podani
ruky je zékladem pro budovani urcité interakce. Zpisob podani ruky hraje velice
vyznamnou roli. ,, Pouzitim riiznych stylu uchopeni se vyrazné meéni preddvany
signal. “ (Cerny 2010, s. 110). Mtze podavat sdéleni typu dominance, spoluprace nebo

podfizenosti.
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Pokud né¢kdo touzi ovladnout druhou osobu, pak pfi podani ruky sméfuje jeho hibet
ruky smérem vzhlru. Opacény postoj zastava ten, jehoz hibet ruky smétuje smérem doli.
Ten, kdo ma v Umyslu nastoleni rovnosti, nabizi ruku nékde mezi t€émito dvéma

extrémnimi hranicemi.

Spravné podani ruky by se mélo spojovat s adekvatni mimikou (Gsmévem) a vizualnim
kontaktem (Mikulastik 2010, s. 114). Podani ruky by nemélo trvat vice ani mén¢ nez 5
vtetin. ,,Jako prvni podava ruku clovek s vyssim statusem, Cclovek starsi,

zena. * (Mikulastik 2010, s. 114).

2.4.5. Dopliujici slozky neverbalni komunikace

Paralingvistika

Prestoze se jedna o paralingvistické aspekty verbalniho projevu, nékteré zdroje zatazuji
tuto problematiku do oblasti verbalni komunikace, jiné do oblasti komunikace
neverbalni. Obvykle je charakterizovdna jako komunikace mimoslovnimi slozkami
hlasového projevu. ,, Paralingvistika je dotvareni denotacniho vyznamu jazyka
konotativnimi prvky, svrchnimi tony reci, tim, co recnik zesiluje nebo zeslabuje,
zpochybnuje nebo potvrzuje v obsahu projevu, dava najevo postoj, zaujeti, vielost,

sympatii, zlobu. *“ (Mikulastik 2010, s. 103).

V paralingvistice hraje vyznamnou roli hlasitost verbalniho projevu, vySka toénu feci,
rychlost verbalniho projevu, objem feci, plynulost, pomlcky, frazovéani, barva hlasu a

emocni naboj, kvalita feci, slovni vata, chyby v fec¢i (Vymétal 2008, s. 115).

V piipadé vysky tonu feci se prokazalo, ze hlubsi hlas je povazovéan za presvedcCivejsi a
vice divéryhodny nez hlas vyssi (Mikulastik 2010, s. 103). Rychlost feci je také velice
vyznamnym faktorem, ktery ovliviluje srozumitelnost sdéleni. Pfili$ rychld fe¢ maze byt
pfijemcem vnimana hife. Objem slov mé na sdé€leni také znaény vyznam. Vyzkumy
vSak potvrdily, ze zeny za jeden den feknou o mnoho vice slov, nez muzi. ,,J.
Krivohlavy uvadi, ze u zen 26 000 slov, u muzi 10 000 az 12 000 slov za jeden
den.“ (Mikulastik 2010, s. 104). Duncan je vSak piesvédcen, Ze rozdil nespocivd mezi

muzi a Zenami, ale Ze zaleZi na profesi, kterou vykondvaji (Mikulastik 2010, s. 104).
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Plynulost feci je vyznamna v oblasti ruSivych vlivl, kdy rizné pomlky a frazovani
nemaji nikdy dobry vliv na posluchace. Stejny rusivy element vyvstava i v ptipadé
slovni vaty, kterou se rozumi mezislovni vypln ve formé urcitych slov, jako jsou
citoslovce nebo napiiklad adjektiva. Mezi nejcastéjsi slovni vatu patti slova prosté, tedy,

jaksi nebo vlastné (Mikulastik 2010, s. 105).

Podle Hayesové je tteba rozliSovat mezi n€kolika fecovymi registry. Hayesova rozliSuje
deklamacni, formalni, informativni, familidrni a intimni fecovy registr (Hayesova, in:
Cerny 2010, s. 127). Pro pracovni schiizky a pohovory je nutné zvolit spravny fecovy

registr.

V ramci paralingvistiky v interakci byl proveden vyzkum, ktery dokézal, ze mluvci,
ktery pouziva vice bohaté paralingvalni komunikacni prvky, ma vliv na formalni postoje
uchazedt (Cerny 2010, s. 130). Na samotny vyznam sdéleni miize mit velky vyznam

také ton feci.

V pracovnich pohovorech je dobré se zdrzovat pfiliSné piehnaného hlasového
zabarveni, vynechat intruzi, nebo-li skédkani do fe¢i, a vyhnout se poskytovani
nesrozumitelného, rozvldknéného, neurcitého a neptesného sdéleni. V tomto ptipadé se

jedna o urc¢itou miru redundance (Mikulastik 2010, s, 105).
Vzhled a uprava zevnéjSku

Je vSeobecné znamo, ze vzhled vysila k ostatnim urcité signaly. Mnoho lidi se snazi
posilat pfedevsim signaly pozitivni povahy. ,,Tato informace nemusi odpovidat realité,
ale tomu, co na sebe chce nositel prozradit....Vzhled cloveka je duleZity i proto, Ze je to
prvni zpiisob, jak konkrétni zpiisob, jak osobu identifikovat.” (Cerny 2010, s. 134).
Nektefi lidé ve svém stylu mohou zachdzet az do krajnosti, jednim z nich je
extravagance, pii které chtéji byt poznatelnymi, za druhy muize byt povazovan styl

nenapadny, kdy si lidé nepteji vycnivat z fad.

Obleceni a celkovy vzhled je urCitym odrazem kazdého ¢lovéka. Soucasné vSak piisobi

na druhé, kteti jej registruji. T. K. Miller zaznamenal zajimavy experiment, ktery
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provadél v psychiatrické lécebné. Pacientim oblékl atraktivni Saty a ptedvedl je
ostatnim nemocnym. Ti na zakladé toho prohlésili, Ze maji tyto pacienty radéji a
v disledku toho se i modelové citili 1épe (Cerny 2010, s. 134). Timto vyzkumem se

potvrdila znama fraze, Ze Saty d¢laji ¢loveka.

V piipade, ze je fe¢ pouze o vzhledu vysilaném prostfednictvim obleceni a doplik, je
neverbalni komunikace zcela pod kontrolou mluvciho. Fyzicky vzhled uz vSak

v nékterych ptipadech neni mozné ménit, jednd se naptiklad o vysky nebo tvar postavy.

Razné pracovni schiizky a pohovory obvykle vyZzaduji dobfe upraveny a spolecensky
ptijatelny vzhled zevnéjSku. Je tieba si pied kazdou schiizkou dobtfe promyslet, jaké
obleceni je povaZzovano za vhodné a piizplsobit tomu i uces a dopliiky. Zvoleni jiného
¢1 jinak nevhodného stylu miize byt povazovano za urdzlivé, neptipustné a Clovek se

muze potykat s neuspéchem.
Chronemika

Tato oblast zkouma cas jako prostfedek neverbdlni komunikace. Hraje velice
vyznamnou roli. ,,Je to zpiisob, jakym vyjadiujeme, uZivame a strukturujeme cas ve
vztahu k jinym lidem. Jedna se o to, jak clovek komunikuje v casovych
souvislostech. *“ (Mikulastik 2010, s. 114). Je zde zkoumano, jak ¢lovék pti rozhovoru
hospodati se svym ¢asem, jak rychle se snazi piedat informace, jak dlouho je ochoten
na druhého cekat, zda-li je v€asny nebo se obvykle opozduje. Zaroven je zde vyuzivan

Cas, pii kterém druha strana vstupuje do rozhovoru.

Ptestoze chronemika neni v neverbalni komunikaci ¢asto uvadénou oblasti, v pracovnim
prostiedi hraje neopomenutelnou roli. Pozdni pfichody, mluveni jeden ptfes druhého

nebo pfilis rychlé tempo feci vypovi o ¢lovéku mnoho informaci.

Stejné tak je tomu v piipad¢ ptijimaciho pohovoru, kde je nepfipustné nepftijit v piredem
ur¢enou dobu a kde tempo feci hraje velkou roli. Personalista by se mél zaméfit i na tato

fakta z chronemiky a vychéazet z nich. Pfikladem miiZze byt ¢lovek hlasici se na pozici
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pracovnika call centra, ktery méa v komunikaci velké prestavky a verbalni komunikace

mu ¢ini zna¢né obtize.
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3. PERSONALNI AGENTURY

V Ceské republice se nachazi podle nékterych zdroji (EUREC!), vice nez 250
persondlnich agentur které maji vesmés podobnou funkci a tou je najit vhodného

zamestnance na danou pracovni pozici.

3.1. Vymezeni pojmu personalni agentura

Instituce, nazvané jako personalni agentury, se nachdzeji jako prostfednici mezi
zam¢stnavateli a zaméstnanci, ktefi se o praci uchéazeji. Odborna definice je
charakterizuje nasledujicim zpasobem. ,,Personalni agentury miizeme definovat jako
zprostiedkovatelny prdce, které vétsinou s organizacemi pracuji pri ziskavani novych
zaméstnanci, zejména na nizsi vykonové pracovni pozice a na funkce ve strednim
managementu. Jde casto o asistentky, ucetni, obchodni zastupce apod.* (Dvotakova

2007, s. 85).

Vyhodou vyuzivani personalnich agentur je vétsi znalost trhu prace a zpravidla i vlastni

databaze potencionalné vhodnych jedinci.

3.2. Funkce a vyznam personalnich agentur

Jednoduse lze fici, ze persondlni agentury dosazuji ,,spravné” zaméstnance na
neobsazené pracovni pozice. Vyuzivaji k tomu riizné aktivity, které jim jejich praci
usnadiiuji a zaroven pomahaji jejich praci co nejlépe odvadét. ,, Cilem personalnich
agentur je obsadit volné pracovni misto na zaklade potreb zaméstnavatele, nikdy

naopak (prioritnim klientem je zaméstnavatel). K tomuto ucelu jim slouzi:

Viastni databdze uchazeci o zaméstnani

Zverejnovani volnych pracovnich mist

Dalsi aktivity zameérené na vyhledavani vhodnych uchazecii“ (Siegel 2005, s.

121)

! Pracovni portéal Eurec.cz byl zaloZen v roce 2006 a je zaméfen na profesionalni inzerci pracovnich
nabidek jak v Ceské republice, tak i v zahrani¢i.
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Personalni agentura funguje na obdobné bazi jako samotny zaméstnavatel. Hlavnim
cilem je vyb&r vhodného zaméstnance. Jak jiz pfedchozi text napovida, hlavnim
vyznamem personalnich agentur je uspokojit potfeby zaméstnavatele, tedy jejich
ukolem neni plnit potfeby uchazeci, jak se nékdy potencionalni zaméstnanci domnivaji.
., Prvoradym zajmem kazdeé persondlni agentury ovsem je uspokojit svého klienta, tedy
spolecnost, hledajici zaméstnance, protoze ta za to zaplati, a ne pravé lidem najit

zameéstnance. *“ (Ciglerova 2008, s. 15).

Z toho divodu n¢kdy mohou mit uchaze¢i pocit, celkem opravnény, ze je s nimi
jednano jako se zbozim nebo klasickym pfedmétem nabidky. Tomu mize odpovidat
také pristup personalistii nad schopnostmi a dovednostmi uchazeci (Ciglerova 2008, s.

15).

3.2.1. Vyznam personilnich agentur pro uchazece

Personalni agentury jsou zaméfeny nejenom na vyhleddvani a dosazovani spravnych
lidi na pracovni mista, ale predevsim poskytuji také odborné poradenstvi uchazeciom.
Nekteré agentury nabizeji také assesment (hodnotici) centra, personalni audit, analyzu
vzdélavacich potieb, rozvojova centra, realizace vzdélavani nebo napiiklad oteviené

kurzy.

Zaroven uchazeci mohou v nékterych piripadech ocekavat lepsi a kvalitnéj$i zpétnou
vazbu, nez od samotného potenciondlniho zaméstnavatele ohledné jejich prezentace,

dovednosti a zkuSenosti pfi piijimacim pohovoru.

Uchazec¢im miiZze byt nabidnuta jind pracovni nabidka, nez ta, na kterou se ptivodné
hlasili. Casto je jim poskytnut osobnostni test, ktery jim mize ukazat zcela novy Zivotni

SMET.

Nevyhodou persondlnich agentur je pro uchazefe to, ze zdjemci o praci nemusi byt
zamestnavateli viibec predstaven a to 1 v ptipade, ze by ho zaméstnavatel tfeba kladné
prijal nejenom na zékladé schopnosti a dovednosti, ale pfedevsim na zakladé ptisobeni

sympatii a antipatii.
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Jestlize vsak personalista neshledd uchazece vhodnym, zejména pak na zakladé

antipatii, uchaze¢ s rozhodnutim personalisty nic nezmuize.

3.2.2. Vyznam personilnich agentur pro zaméstnavatele
Pro zaméstnavatele maji persondlni agentury znacny vyznam. Mezi jejich hlavni
priority se fadi lepsi znalost personalni problematiky, kvalifikovani pracovnici a mala

¢asova narocnost pii vybeéru zaméstnancu.

Nevyhoda pak spociva v ndkladech, kterymi je nutné zaplatit praci personalistl, 1 kdyZz
nejsou nalezeni upln€¢ vhodni uchaze¢i, nebo v piipadé, kdy je vybér proveden

nezkusenym personalistou na zdklad¢ sympatii a antipatii.

3.3. Prijimaci pohovor

Vybérovy pohovor je soucasti ndboru zaméstnancti a miize mit nékolik raznych podob.
., Nejprve bychom meéli zminit fakt, Zze pri vybérovém rizeni existuji minimdalné dva
standardni postupy, které lze v idedlnim pripadé vzajemné kombinovat...Prvnim je
vybeér na zdakladeé psychodiagnostiky, to znamena, ze uchazec o zaméstnani je podroben
pomerné obsahléemu, a nejen casové narocnému zkoumani stranek své osobnosti.
Druhym standardnim zpiisobem je klasicky prijimaci pohovor, ktery miize byt realizovan
v jednom, ve dvou nebo v nékolika kolech. ““ (Matéjka 2002, s. 10). Pocet kol a samotny

prabeh pohovoru se vzdy odviji od konkrétni pracovni pozice.

3.3.1. Vyhody a nevyhody prijimaciho pohovoru
., Vy¥bérovy pohovor (interview) patri k nejpouzivanéjsim metodam vybéru a persondalni
manazeri mu prisuzuji pri rozhodovani znacnou vahu. Hlavnim cilem rozhovoru je

osobni poznani uchazece a k tomu pomahaji néktere nesporné vyhody rozhovoru:
- Moznost primého kontaktu
- Moznost vzajemného poskytovani informact
- Moznost pruzné volby otazek podle situace

- Poznani vyjadrovacich schopnosti a chovani
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- Moznost vysvétleni nejasnosti
- Posouzeni celkového dojmu apod.* (Ktizek 2011, s. 111)

Autor Evangelu dopliiuje stavajici seznam o dal§i vyhody, mezi které fadi volbu
strukturovaného, polostrukturované¢ho nebo volného stylu, dale sem fadi pravé moznost
pozorovani neverbalniho chovani, také zjiSténi miry adaptace, spontanni chovani, které
se dostavi obvykle po 15 az 20 minutach a rozpoznani komunikacniho stylu (Evangelu

2002, s. 41).

Vsechno mé sva pro a proti a neni tomu ani jinak v pfipad¢ pfijimacich pohovord. Pro
uplnost je nutné uvést také nevyhody, mezi které se fadi Casova naro¢nost, vysokd mira
subjektivniho hodnoceni, mald moznost vzajemného porovnadni a moznost pisobeni

antipatii (Evangelu 2002, s. 41).
3.4. Pribéh prijimaciho pohovoru

Samotny pfijimaci pohovor hraje pro pracovniky personalnich agentur velice
vyznamnou roli. Oproti zaslanym zivotopisim a motivaénim dopisim, lze u
vybérovych pohovorl vyuZit znalosti neverbalni komunikace. Na jeho pritbéh by se mél

pripravit nejenom samotny uchazec, ale predevs§im piijimajici pracovnik.
Ptijimaci pohovor je obvykle slozen ze tii hlavnich ¢asti, nebo-li kol.

1. kolo je nazyvano jako administrativni ¢i selektivni a je zde stanovena personalni

anamnéza a jsou zkompletovany ptisluSné personalni dokumentace.

2. kolo je chapano jako uzsi nebo profilové a pravé v tomto kole jsou kandidati
provéfovani z hlediska odbornych znalosti, ptislusnych predepsanych

dovednosti a v neposledni fad¢ i psychologickych kvalit.

3. kolo je povazovano za findlni a hodnoceni vychazi z chovani v redlnych

podminkach (Matéjka 2002, s. 10)
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Z hlediska neverbalni komunikace hraje vyznamnou roli pravé druhé kolo, kde jsou

zkoumany kvality, chovani, verbélni a neverbalni projevy jednotlivych uchazeci.

Ackoliv je ziskavani kvalitnich informativnich podkladii (materiald) o potencialnim
pracovnikovi zaloZzeno na persondlni anamnéze, ktera zahrnuje formalni doklady o
dosazené kvalifikaci, jazykové zplsobilosti, praxi, strukturu popracovnich zijmu,
strukturu osobnich poméri, pisemné ¢i tstni reference a dalsi doklady (Maté&jka 2002, s.
92), je nutné konstatovat, Ze ,,zasadnim se pak jevi konstatovani, Zze vSechny kroky
v rdmci personalniho vybéru provadéné personalnim utvarem (specialistou) maji toliko
pomocnou, instrumentalni hodnotu. Kone¢né rozhodnuti o vybéru vhodného kandidata
spo¢ivd na osob& piimého nadfizené, ¢imz se nemuzeme vyvarovat urcitych
subjektivnich nahodilosti, tzv. ,haléo efektu” (Mat&ka 2002, s. 97). Halo efekt je
charakterizovan jako prvni dojem, ktery byl uskutecnén na zdkladé emoci, sympatii a

antipatii. V pfipad¢é pohovoru hraje znaéné dileZitou roli.
Halo efekt

Hal6 efekt prameni ze Spatného vnimani a je tfeba mu nepodléhat, 1 kdyZ je to téméf
nemozné, protoze jde o emocionalni pusobeni. ,,Je diilezZité, aby personalista predesel
halo efektu, ktery jeho podvédomi veli uprednostnit uchazece ze zcela vyhovujici

kategorie. “ (Evangelu 20009, s. 41).

3.5. Role pracovniki personalni agentury

Personélni agentury musi vybér kazdého pracovnika peclivé zvazit a predevsim davat
pfednost skutecnym faktiim pted vlastnimi pocity. Pracovnik persondlni agentury musi
ucinit ve vybéru pracovnikl velice dilezité rozhodnuti, které miize ovlivnit nejenom
zivot uchazece, ale ptfedev§im 1 samotnou firmu. Personalni pracovnik ma tedy pro
firmu velice vyznamnou a nejednoduchou roli. K vybéru musi pfistupovat obezietn¢é a

s velkou davkou peclivosti.

Kazdé organizace by se méla snazit disponovat profesionalnimi manazery a pracovniky,

kteti vyuzivaji kvalifikovanych doporuceni kmenovych personalistii (Matéjka 2002, s.
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97). Spatny vybér pracovnika mize znamenat pro firmu velkou hrozbu a to pravé proto,
ze lidské zdroje jsou zdkladnim kamenem kazdé firmy. Persondlni pracovnik by mél
pamatovat na to, ze v prvni fad¢ je nutné uspokojit zajmy firmy a tomu uzpusobit

veskerou svoji Cinnost, véetné ¢teni neverbalni komunikace.

3.6. Vzdélani personalistii

Pozadavky na dosazené vzdelani personalistii se mohou liSit v tom, v jaké oblasti bude
personalista svoji praci vykonavat, vSeobecné je vSak po pracovnicich personalnich
agentur vyZadovana minimalné stfedni Skola s maturitou. Budouci personalisté mayji
moznost si dodé€lat nabizené kurzy v této oblasti nebo se pifimo studiu v oblasti
personalniho poradenstvi vénovat jiz na Skole. Personalni fizeni je nabizeno na vysSich
odbornych skolach, kde je obvykle celé studium podpoteno praxi nebo pak na vysokych
Skolach existuji pfimo obory s personalnim zamétenim. Personalisté by se vSak méli

vzdélavat stale.

Vzdélani personalistii neni Gpln€ konkrétné vyhranéno ani piesné stanoveno, pti vybéru
uchazect k praci personalista je piithlédnuto k dalsim faktortim, obvykle podle pfesné¢ho
zasazeni pracovnika. Muze se jednat o uroven komunikace, pldnovani, praci
s pocitacem, aktivni oslovovani potenciondlnich uchazecti nebo naptiklad tvorba

atraktivnich inzeratl na ptislusna mista, jako jsou noviny, ¢asopisy ¢i interni databaze.

Personalisté by méli mit vlastnosti jako je komunikativnost, zodpovédnost, schopnost
rychle reagovat, samoziejmé spolehlivost a v neposledni fadé¢ by méli byt schopni
empatie, tedy pochopeni druhého a jeho potieb, neméla by jim chybét asertivita, diky
které budou schopni s uchazeci 1épe vyjednéavat. Velkou roli by méla hrat také znalost

neverbalni komunikace, tedy znalost feci t€la.

Rika se, 7e hlavni roli pii vybéru zaméstnancii hraje prvni dojem a ten se napravuje
velice obtizng, pokud uz byl jednou u€inén. ,,Neverbdlni projevy mohou o nas vypovédet
vice, nez bychom si vétsinou piali.“ (Cerny 2010, s. 231). Z toho diivodu by neverbalni
komunikace méla byt pro pracovniky persondlni agentury zcela zasadni problematikou.

Ackoliv je fe€ téla obvykle vniméana pouze podvédomé, pracovnici personalnich agentur
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by méli reagovat na tyto signaly védomé¢ a zarovenn by méli byt schopni ptesné

charakterizovat konkrétni znaky, které jsou v rozporu s verbalnim projevem.

Pro¢ by méli pracovnici persondlni agentury dévat prednost neverbalnimu sdéleni pred

verbaln¢ pfenaSenym informacim?

Pomuze eliminovat 1zivé informace uchazecu

Odhali slabé stranky uchazece

Poskytne detailni informace o uchazeci (vzhled)

Poda informace o postojich a vniméni ostatnich dané¢ho uchazece

Personalisté by méli pii své praci sledovat pfedev§sim nasledujici neverbalni signaly,
které jim mohou pomoci vybrat vhodného uchazece. Personalisté by si méli své jednani,
pro¢ daného uchazece vybrali nebo naopak nevybrali, uvédomovat a nedat na pouhou
intuici. Ackoliv nelze vyloucit piisobeni celkového dojmu, persondlni pracovnik by mél
byt schopen vysvétlit pfiiny, pro¢ se mu nektery z uchazecii zamlouva vice a jiny
méné, ackoliv maji tito kandidati naptiklad srovnatelné veédomosti, dovednosti,

zkuSenosti €1 praxi.

Nasledujici text poskytuje informace o tom, na co by se mél personalista, mimo jiné,
zamétit a z kterych neverbalnich signdli se mu muze velice pékné Cist a poznavat

uchazece.
Prvni kontakt s uchazeéem

V prvni fad¢€ hraje vyznamnou roli podani ruky a pfedstaveni kandidata. Podani ruky by
mélo probehnout zcela podle pravidel, kde neni ani jednou stranou vyjadiovéna pftesila.
Kandidat by mél vnimat silu, kterou je ruka podéna, také teplotu poddvané ruky a
popiipad¢ délku potieseni rukou. Jiz v tomto okamziku miize personalni pracovnik
zaznamenat povahové rysy, které se jinak od uchazece verbalnim projevem nedozvi.
Clovek, podavajici ruku jako leklou rybu, bude mit pravdépodobné nizké sebevédomi, a

tudiz se nemusi Upln€ hodit na vyssi pozice. Vlastni pfedstaveni hraje také znacné
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dilezitou roli. Zkomolené, potichu vyi¢ené nebo pftili§ hlasité ohlasené jméno fekne o

¢lovéku také mnoho informaci.
Vzhled jako soucast prvniho dojmu

Dalsim dilezitym jevem, ktery se podili na vytvafeni prvniho dojmu, je vzhled
uchazece. ,, Pravdépodobné bude piisobit upravenym dojmem, protoze je to vSeobecné
rozsirené pravidlo pracovnich pohovori.“ (Cerny 2010, s. 233). Personalni pracovnici
by se proto méli zamétovat na Gplné€ detaily, jako jsou nehty, Uces, Cistota bot. ,, Vzhled
je viastne soubor signalii neverbalni komunikace, kterymi komunikujeme po celou dobu
prijimactho pohovoru. Protoze jeho vysledek miize ovlivnit ndsledujicich pét let naseho

Zivota, stoji za to nezapomenout na tento aspekt. “ (Hoskovcova 2011, s. 152)

Jak je vidét, skute¢né mize celkovy vzhled ovlivnit cely pribéh piijimaciho pohovoru.
Za samoziejmost je povazovan vhodny vybér obleCeni, ktery se odviji od pozice, na
kterou se uchaze¢ hlasi. VSeobecné je rozsifend informace o stfizlivém vzhledu, ktery

odpovida dané situaci a stfidmém vyuziti li¢eni.
Odhalovani 1zivych informaci

Z praxe personalistll je zfejmé, ze existuje velké mnozstvi uchazecu, kteti se snazi
ziskat nabizenou pracovni pozici za kazdou cenu. K ziskéni prace pouzivaji nepravdivé
informace. Z verbalniho projevu miize byt velice obtizné tato 1ziva fakta vycist,
z neverbalni komunikace to vSak neni nemozné. Je doporucovano sledovat nasledujici
znameni, které uchazece mohou zcela ucinné prozradit. ,, Sledujte jeho cinnost rukou,
wraz tvdre, ¢i zda se vam vydrzi divat do oci.“ (Cerny 2010, s. 234). Jak Cerny a dalsi
odbornici uvadéji, nelze poskytnout jednoznacny recept, jak lez a dalsi jevy UspéSné
rozeznat (Cerny 2010, s. 234). Navodem na znalost tématu body-language je jednak

pouzivani vlastni intuice a také dlouhodoby trénink.
O¢i jako okno do duSe

Béhem pohovoru hraje vyznamnou roli také o¢ni kontakt, ktery poskytuje urcitou

zpétnou vazbu verbalni komunikaci. Nedostatek o¢niho kontaktu muize znamenat
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nezajem uchazecCe, vyhybani pohledu do o¢i pak muize znacit fales, postranni imysly

nebo strach (Cerny 2010, s. 236).

Mimo to je dilezity uchazeclv postoj, tedy respektive zplsob sezeni. Ledabyle
poloZena noha ptes nohu nebo nezaujaty posed miize znacit nezdjem o pracovni pozici.
Stejné€ tak nejsou kladn€ vnimany utvotené bariéry, naptiklad prekiizené ruce ¢i nohy.
Bariéry mohou byt tvofeny také za pomoci predméti pred télem. Je tfeba k témto

postojim piihlizet.

Zatimco nékteré télesné projevy jsou jasné na prvni zfetel, napiiklad nevhodné obleceni,
nezaujaty pohled, chybéjici o¢ni kontakt, Spatny posed, personalista by se m¢él
zamétovat také na takové télesné projevy, které nejsou na prvni pohled ziejmé. Jsou to
prave télesné signaly, které Casto vyvolavaji nesoulad mezi feCenym verbalni a feCenym
neverbaln¢. Lid¢ si obvykle tento fakt viibec neuvédomuji. Personalisté by si vSak tuto
skutecnost uvédomovat méli a na zaklad¢ této podvédomé komunikace by méli

vyvozovat zavéry z jednani a chovani uchazecu.

Na zminénou skute¢nost navazuje prakticka cast, ktera se vénuje tématice neverbalni

komunikace pfimo mezi personalnimi pracovniky, zejména u ptijimaciho pohovoru.
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PRAKTICKA CAST

4. PRUZKUMNE SETRENI

4.1. Tvorba dotazniku

Predlozena bakalaiskd prace se zaméfuje na neverbalni komunikaci u pfijimaciho
pohovoru a praveé tento fakt hral pfi sestavovani dotazniku hlavni roli. Autorka se pfi
jeho tvorbé snazila zahrnout co nejvice aspektl, které jsou pii pfijimacim pohovoru

zcela béZznymi zélezitostmi.

Na zaklad¢ vhodné stanovenych otazek se dotaznik pokusil ziskat odpovédi, které by
Iépe pfiblizili znalosti, védomosti, popfipad¢ intuice, ktefi dotdzani ve vztahu
k télesnym signdlim, maji. Otazky ptikladaly znacny vyznam situacim, které piimo

s vybérovym fizenim, zejména pak pfijimacim pohovorem, souviseji.

Jednotlivé otazky proto zahrnuji riizné typy podéani rukou, zcela béznou komunikaci po
telefonu, coZ je soucast prace personalnich agentur, o¢ni kontakt, ktery pfi piijimacim
pohovoru hraje nezastupitelnou roli nebo reakce na mlciciho ¢loveka, faktor 1zivosti,
ktery je pfi pfijimacim pohovoru zcela béznou zélezitosti, utvareni bariér, které se u
vybérovych interview velmi casto vyskytuje, vyznam podvédomého piisobeni
celkového dojmu, detailni pozorovani zevnéjSku druhého a nakonec byla ptidana
posledni otazka, kterd sice nebyla uplné¢ k tématu pfijimaciho fizeni, avSak od

respondentl se pokusila zjistit, co ma pti feci t€la nejvétsi dllezitost.

Z odborného pohledu lze konstatovat, Ze se dotaznikovy priazkum zaméfil na haptiku,
komunikaci télesnymi projevy, komunikaci pohybem, o¢ni kontakt a dopliiujici slozky

neverbalni komunikace (celkovy vzhled a uprava zevnéjsku).

4.2. Dotaznikové Setieni

Prizkumné Setieni je zalozeno na dotaznikovém Setieni. Jeho cilem je zmapovat, jaké

wevr

neverbalni signaly jsou u pohovorl nejcastéjSim jevem a zjistit, do jaké miry vyuZzivaji
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personalisté body-language ve své praxi, piipadné, jak tyto neverbalni signaly vnimaji a

zda-1i na pracovniky z personalni oblasti plisobi fe¢ téla védomé ¢i pouze nevédomé.

Dotaznik byl sestaven na zaklad¢ teoretickych poznatkti, ziskanych pii tvorbé této prace
a za pomoci subjektivnich zkuSenosti autorky ptfedlozené prace. Dotaznikové Setieni
probéhlo na urovni osobni a e-mailové komunikace, kdy byly osloveny nahodné
vybrané personalni agentury, které provadéji nckolik pfijimacim pohovort denné.
K ziskani ndhodnych kontakti byla pouzita databaze personalnich agentur EUREC.
S vyuzitim internetové komunikace bylo osloveno 45 agentur, z nichZ bylo obdrzeno

celkem 51 vyplnénych dotaznikii (od 51 zaméstnanci).

Dotazniky byly rozdany také osobni formou a z celkového poctu 10 oslovenych agentur
se navratilo 15 vyplnénych dotaznikli (od 15 zaméstnancli). Ani v jedné z metod nelze
stanovit piesnou navratnost, protoZze v personalnich agenturach obvykle pracuje vice
nez 1 pracovnik a v mnohych ptipadech nelze piesné urcit, kolik zaméstnancii by mohlo

dotaznik vyplnit a kolik tak skute¢n¢ ucinilo.

Dotaznikové Setfeni probihalo v obdobi jednoho mésice, od 12. biezna do 12. dubna a
celkem bylo ziskdno 67 vyplnénych dotazniki, z nichZ bylo 62 vyhovujicich a k této

praci pouzito 60 dotaznik.

Osloveny byly personalni agentury z celé Ceské republiky a viem témto oslovenym
institucim byla zaruena anonymita, proto neni mozné ucinit vypis, ktery by jednotlivé
spole€nosti piesnéji identifikoval. Jednalo se vSak o agentury rGznych zaméfeni,
vSechny vSak vykondvaji zcela obdobnou funkci, 1i§i se pouze jejich zaméfeni,

popiipad¢ specializace.
Kontrola dotazniki

Dotazniky byly pied samotnym vyhodnocenim nejprve vizualné zkontrolovany a
peclivé piepocitany. Po této kontrole doSlo k detailni kontrole a byly vyfazeny
dotazniky, které nebyly vyplnény spravné nebo Upln€. Zaroven bylo piihlédnuto

k otazce, ktera méla za tikol odhalit lez, takzvany faktor 1zivosti. Po detailni kontrole
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vSech obdrzenych dotaznikii jiz bylo k samotnému vyhodnoceni pouzito presné 60

dotazniku.

4.3. Vyhodnoceni prizkumného Seti‘eni

Prvni otdzka se tykala pohlavi respondentl. VSeobecné je z pohledu genderovské
problematiky zndmo, Ze praci administrativni povahy a tedy i1 praci personalistl

zastavajici ve vétsSiné pripadl zeny, tuto skute¢nost potvrzuji také ziskané odpovedi.

V otazce pohlavi se tak objevilo pouze 9 zastupcti muzského pohlavi a zbytek, tedy 51

respondentl tvotily Zeny. Cel4 situace je zachycena na nasledujicim grafu.

Graf 1 Pohlavi respondentii

Pohlavi respondentii

® Muzi @ Zeny

Z celkovych 60 odpovidajicich bylo pouze 15 % muzil a zbytek, tedy 85 % tvorily Zzeny.

Jak tedy ukazuje graf, Zen je silna pfevaha.

Druha otdzka zjistovala vék respondentii. Dotaznik nabizel celkem Ctyfi moznosti,
z nichz prvni tvofila vékové hranice od 18 do 26 let, druha se pohybovala v rozmezi 27
az 40 let, na tu navazoval vék 41 az 56 let a posledni kategorie zahrnovala pracovniky
ve v€ku 57 az 65 let. Respondenti méli za kol oznaclit kategorii, do které¢ skutené
svym v€kem spadaji. Nejvice odpovédi pripadlo na prvni kategorii, tedy 18 az 26 let a

posledni kategorie zlistala zcela nezaskrtnuta. Piesny vycet zobrazuje graf.
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Graf 2 Vekova struktura respondentii

Vékova struktura
respondentti

@ 18-206let @ 27-40let @ 41-56let @ 57-65Ilet

Graf ukazuje skuteCnost, ze nejvice respondentll se nachazi v kategorii 18 az 26 let.
Druhd a tieti kategorie byly témeéf vyrovnané. Jak z grafu vyplyva, ze ani jeden

z dotazanych pracovnikl personalni agentury nebyl véku vyssiho nez 57 let.

Treti otazka zjistovala, jakého nejvyssiho vzdélani respondenti dosahli. V nabidce byli
moznosti jako ,,zdkladni“, ,stfedoskolské”, ,,vy$§i odborné“ a ,,vysokoskolské.
Vzhledem k faktu, Ze mnoho personalnich agentur vyzaduje od svych personalistli
alespont dokoncené stfedoskolské vzdélani s maturitou, v odpovédich se neobjevila
7z4dnd odpovéd typu ,zékladni“. Nejvice prevladalo respondenti s ukoncenym
vysokoskolskym vzdélanim, poté néasledovali stfedoSkolaci a nejméné bylo absolventi

vyssich odbornych skol. Pfesné udaje ukazuje nasledujici graf.

Graf 3 Vzdeélanostni struktura respondentu

Vzdélani
respondentii

@ Zikladni @ Stredoskolské Vyssi odborné @ Vysokoskolské
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Graf vykazuje skutec¢nost, ze respondentt, kteti maji dokoncené sttedoskolské vzdelani
je neceld jedna tietina, pracovnikll s vyss$i odbornou skolou je minimum, v konkrétnim
piepoctu se jedna o 4 pracovniky a nejvyssi pocet zaujimaji vysokoskolsky vzdélani

pracovnici z ndhodné vybranych a oslovenych personalnich agentur.

Ctvrta otizka méla za tkol zjistit, jak dlouho respondenti pracuji v oblasti

personalistiky. Na vybér méli Ctyfi kategorie. Piesné odpovédi jsou zachyceny v grafu.

Graf 4 Délka praxe v personalistice

Délka praxe v
personalistice

@ ménénezlrok @ 1-2roky @ 3-5let @ 6-10let @ vicenez 10 let

Nejvice dotazanych pracuje v oblasti personalistiky 3 — 5 let, coz je vzhledem k véku
dotazanych relevantni informace. Dalsi udaj vykazuje, Ze celych 36 % zGcastnénych se
v této oblasti pohybuje jiz vice nez 10 let a Ize tedy oCekavat jejich bohaté zkuSenosti
v oblasti neverbalni komunikace. Obdobi pod jeden rok se v grafu viilbec nevyskytuje a
pouze malé procento pracuje v personalistice v obdobi 1 az 2 roky. Vice nez jedna
pétina vykazuje ptislusSnou praxi o délce 6 — 10 let. Na zakladé zminénych odpovédi Ize
ucinit jisty predpoklad, ze dotdzani budou mit ohledné neverbalni komunikace urcité

zkuSenosti, plynouci z kazdodenniho ,,tréninku®.

Pata otazka poslouzila jako kontrolni a respondentti se dotazovala, zda-li vykonavaji
praci, pii které jsou denné v kontaktu s lidmi. Nabizela moznosti odpovédi pouze ,,ano*

a ,,ne“. Otazka byla vlozena proto, aby ovéfila, zda-li byl skutecné dotaznik dorucen
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pracovnikiim personalni agentury. VSech odpovédi v 60 dotaznicich bylo oznaceno jako

,»ano‘ a dotazniky mohou byt tedy povazovany za platné.

Graf 5 Denni kontakt s lidmi

Denni kontakt s lidmi
béhem prace

® Ano ® Ne

Sesta otazka zjistovala, zda-li respondenti nékdy absolvovali kurz, vycvik nebo $koleni
na téma neverbalni komunikace. Z prizkumu vyplynulo, ze lehce prevladaji odpoveédi

(3

,,ano‘,

Graf 6 Skoleni v oblasti neverbalni komunikace

Skoleni v oblasti
neverbalni komunikace

@® Ano @® Ne

Jak graf ukazuje, obé hodnoty se pohybuji kolem jedné poloviny vSech dotdzanych.

Lehce prevladaji lidé, ktefi kurz, Skoleni ¢i vycvik v oblasti feci téla jiz absolvovali.
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Sedmd otazka se vénovala jiz samotnému vnimani feci téla. Presné znéni otazky:
»Jestlize mi nékdo podava ruku velmi slabym stiskem, necitim se dobie.”“ Otdzka méla
za ukol zjistit podvédomé reakce na signaly teci téla. Piestoze méli respondenti na
vybér ze ¢ty moznosti, dvé se viubec neujaly a nejvice kiizkd bylo udéleno moznosti

»souhlasim®, coz je odpoveéd’, ktera ptispiva k dobrému vnimani feci téla.

Graf 7 Slaby stisk ruky (Haptika)

Pti velmi slabém stisku
ruky se necitim dobre

@ Souhlasim @ Nesouhlasim @® Nevim @ O to se nezajimam

Graf ukazuje, ze dotazani personalisté skutecné signaly neverbalni komunikace vnimaji
a zajimaji se o né. Z negativnich odpovédi lze vyvodit pouze to, ze tito dotdzani
pracovnici pravdépodobné usiluji o pfevahu nad uchazeci nebo jim slaby stisk piijde

jako zcela normalni jev.

Osma otdzka byla zaloZena na obdobné bazi, jako pfedchozi, ovSem s tim rozdilem, Ze
se zajimala o stisk silny. Otazka zné¢la presné takto: ,Jestlize mi nékdo podavé ruku
velmi silnym stiskem, necitim se dobte.” Jak se dalo oc¢ekavat, silny stisk nemusi byt
vzdy chdpan negativné, pravé naopak muiiZe na lidi plisobit zna¢né vyrovnang a velkou
davkou zivotni energie. Tudiz jsou odpovédi oproti predchozi otazce znacné odlisné.
Ani v této otazce nebyly zaznamenany zadné odpovédi, které by se o dany jev

nezajimaly, ¢i by byly oznaceny jako ,,nevim®.
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Graf 8 Silny stisk ruky (Haptika)

Pri velmi silném
stisku se necitim
dobre

@® Souhlasim @ Nesouhlasim @ Nevim @ O to se nezajimiam

Z grafu lze vyc¢ist, ze odpovédi ,,souhlasim® a ,,nesouhlasim® jsou téméf v rovnovaze a

tudiz 1ze povazovat silny stisk pfi podani ruky za mensi zlo, nez stisk slaby.

Devata otazka zjistovala, jak respondenti vnimaji telefonickou komunikaci, ktera je
v ptipadé uplatnéni neverbalni komunikaci obtiznéjsi. V této otadzce vSak byly odpovédi
zna¢n€ rozmanitéjsi, nez tomu bylo doposud. Otazka znéla nasledovné: ,, Komunikace
po telefonu je pro mé jednodussi, nez komunikace tvari v tvai“. Na vybér byly moznosti

jako ,,souhlasim®, ,nesouhlasim®“, ,nevim*“ a ,,0 to se nezajimdm* Graf zobrazuje

pfesnou strukturu ziskanych odpovédi.

Graf 9 Komunikace po telefonu

Komunikace po
telefonu je pro
mé jednodussi,

neZ komunikace

tvari v tvar

0% 9 %

@ Souhlasim @ Nesouhlasim @ Nevim @ O to se nezajimam
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Jak teoretickd Cast této prace tikd, komunikace po telefonu by méla byt z pohledu

vvvvvv

pohovoru. Z prazkumu vyplyva, Ze to tak 1 personalni pracovnici citi, protoze celych 81
% respondentd shledava komunikaci po telefonu jako obtiznéjsi, nez je osobni rozhovor.
Pouze 10 % dotazanych si v této otdzce nevi rady a zatrhlo tedy odpovéd’ ,,nevim* a jen
necelych 10 % dava prednost telefonu, pfed komunikaci tvafi v tvar. Tato otazka tedy

potvrdila predchozi teorii.

Desata otazka se vénuje oblasti o¢niho kontaktu, ktery pfi komunikaci hraje velkou roli.
Otazka, ktera znéla: ,,Pokud se mi pii hovoru druhd osoba nediva do o¢i, tak mi to

ree
1

viibec nevadi“, nabizela nasledujici moznosti varianty: ,,souhlasim®, ,,nesouhlasim®,
»hevim®, o to se nezajimam®. Pfesné odpovédi, ziskané od respondentil, jsou zahrnuty

v grafu.

Graf 10 Ocni kontakt (Ocni kontakt, Vizika)

Pokud se mi pri
hovoru druha osoba
nediva do o¢i, tak mi

to viibec nevadi

@® Souhlasim @ Nesouhlasim Nevim @ O to se nezajimam

Dotéazani reaguji na o¢ni kontakt velice pozitivné pohledy do oc¢i berou jako zéakladni
soucast rozhovoru. Vyplyva to z pruzkumu, ktery zjistil, ze 84 % dotdzanych
pracovnikll persondalni agentury vadi, kdyz se jim druhd strana pfi rozhovoru nediva do

oc¢i. Nektefi personalisté vSak v této otdzce nevidi Zadny zavazny problém, protoZe
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celych 10 % oznacilo odpovéd’ na otdzku jako ,,nevim® a dokonce se malé procento o

tuto oblast viibec nezajima.

Pod otazkou s ¢islem jedenact se ukryva tématika mlceni jako signalu souhlasu. Otazka
znéla: ,,Mlceni je pfi komunikaci signalem souhlasu a porozuméni* na vybér byly opét
Ctyfi standardni mozZnosti souhlasu, nesouhlasu, nevnimani problematiky a nezajmu o

dany jev. Graf vykazuje konkrétni sktrukturu ziskanych odpovédi.

Graf 11 Mlceni jako signal souhlasu

Miceni je pri
komunikaci signalem
souhlasu a porozuméni

@ Souhlasim @ Nesouhlasim @ Nevim @ O tose nezajimam

Velice pozitivnim znamenim je, ze vice nez 80 % dotazanych si uvédomuje, ze mlceni
pfi komunikace skutecn€ neni signadlem souhlasu a porozuméni, naproti tomu je vSak
nutné si povSimnout, Ze v personalistice pracuji také osoby, které jsou presvédCeny o

opaku, ¢i tento signal viibec nevnimaji.

Otazka cislo 12 se zaméfila na vytvafeni a vnimani télesnych bariér v podobé pevné
zktizenych rukou a nohou pted télem. Otazka byla polozena piesné takto: ,,Pokud ma
osoba, se kterou komunikuji, nohy nebo ruce, pevné zkiizené pied télem,
pravdépodobné se nachazi ve stavu naprosté pohody a vyvazenosti.“ Moznosti odpoveédi
byly stejné, jako v predchozich otazkach. Jak tento télesny signdl respondenti vnimaji,

je ukdzano v nasledujicim grafu.
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Graf 12 Zkrizené nohy a ruce (Komunikace télesnymi projevy)

Pevné zkriZené nohy
nebo ruce pred télem
jsou signalem pohody a
vyvazenosti

@® Souhlasim @ Nesouhlasim @ Nevim @ O to se nezajimam

Zcela opravnéné zaujima nesouhlasny postoj vice nez 90 % dotdzanych a tim davaji
najevo, ze skuteCné neverbalni signaly vnimaji spravné. Pouze malé procento si neni
v této otdzce jisto. Velice dobrym znamenim je, ze souhlasny postoj, ani nezajem se

neprojevil ani u jednoho z respondent.

Ttinactd otazka méla za ukol zjistit, jak dotdzani vnimaji sami sebe jako Citatele feci
téla. Otazka znéla: ,,Pokud mi nékdo 1ze, obvykle ho odhalim na zékladé jeho pohybii®,

moznosti odpoveédi byly opét stejné jako u predchozi otazky.
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Graf 13 Odhaleni IZi pomoci pohybii (Komunikace pohybem)

Pokud mi nékdo lze,
obvykle ho odhalim na
zakladé jeho pohybiu

@ Souhlasim @ Nesouhlasim @ Nevim @ O to se nezajimam

Graf ukazuje, ze ve své sily véfi vétSina dotdzanych a je si jista, ze za pomoci
neverbalni komunikaci lhafe odhali. Mezi dotdzanymi personalisty jsou vSak také
zaméstnanci, ktefi si jsou védomi, ze jej neodhali nebo nevi, zda-li to dovedou. Témét

80 % dotazanych lze na zaklad¢ této otazky povazovat za schopné ¢ist fec téla.

Otazka s Cislem 14 se zajimala o vnimdni celkového dojmu. Znéla ptesné takto: ,,S
tvrzenim ,,Pfi poznavani druhého vzdy zalezi na celkovém dojmu‘ Mezi nabidnutymi
odpovéd'mi byly pojmy jako souhlasim, nesouhlasim, nevim, o to se nezajimam.
S ptedchoziho text této prace vyplyva, Ze skute€né na prvnim dojmu zélezi, a 1 kdyby
doty¢ny chtél, tak se tomuto podvédomému instinktu nevyhne. Tuto skuteCnost si
uvédomilo 93% dotazanych a zatrhli odpovéd’ ,,Souhlasim®, pouze mala ¢ast s timto

tvrzenim nesouhlasi.
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Graf 14 Celkovy dojem pri poznavani
Pfi poznavani druhého
vzdy zalezi na
celkovém dojmu

93 %

@® Souhlasim @ Nesouhlasim @ Nevim @ O to se nezajimam

Celkovy dojem pfi poznavani hraje skute¢né nezastupitelnou roli, kterou si uvédomuje
vétSina respondentil personalistd. V odpovédich se odpovédi jako ,,Nevim* nebo ,,0 to

se nezajimam“ viibec neobjevily, coz je dobfe.

Otazka s ¢islem patnact tvofila k predchozi otdzce urcity protiklad a zjiStovala vnimani
detailti pii feci téla. Otazka znéla: ,,S tvrzenim ,,Pfi komunikaci s druhym je sledovani
detaili zcela zbyte¢né“. Odpovédi byly upln€ stejné, jako v predchozi otazce.
Z ptedchoziho textu této prace je vSak ziejmé, Ze pravé detaily hraji v neverbalni
komunikaci zna¢né duleZitou roli a v pfipadé personalnich pracovnikll by to mélo platit
dvojnasob. Provedeny prizkum ukazal, ze detaily sleduje vétSina dotazanych, protoze
k nesouhlasnému tvrzeni se piiklonilo 88 % dotazanych, zatimco pouze 12 %

nepovazuje sledovani detailil za dilezité.
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Graf 15 Sledovani detailui (Vzhled a uprava zevnéjsku)

Pri komunikaci
s druhym je
sledovani
detailua zcela
zbytecné

88 %

@® Souhlasim @ Nesouhlasim @ Nevim @ O to se nezajimam

Graf vykazuje skute¢nost, kdy ani jeden z respondentii nezatrhnul odpovéd jako

»Nevim® €1 ,,0 to se nezajimam* a pouze 12% s danym tvrzenim souhlasilo.

Posledni, Sestnacta otazka, byla jako jedina ze vSech otazek ponechana jako oteviend a
nabizela tak moznost vypsani vlastniho pohledu na neverbdlni komunikaci. Otdzka
znéla: ,,Co podle vas hraje v neverbalni komunikaci dulezitou roli? Respondenti méli

k dispozici dva fadky, na které méli napsat svoji subjektivni odpoveéd’. Graf ukazuje, co

se v jaké mife v odpovédich objevovalo.

Graf 16 Diilezité prvky neverbalni komunikace (Dopliujici otizka)

Celkovy vzhled
Postoj

Gesta

Oc¢ni kontakt
Upravenost

Jiné odpoveédi
Mimika
Prostiedi

Podani ruky
Duivody schiizky
Soucasna emocni a psychicka zatéz
Okolnosti
Nalada

=X

Co hraje v neverbalni komunikace
dilezitou roli?

13% 25 % 38%
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Z grafu je patrné, ze respondenti povazuji za dilezité komunikacni prvky predevsim
celkovy vzhled, ktery se v dotaznikovém Setieni objevil vice nez ve 40 %. Dale lidé
prikladaji velky diiraz na postoj, gesta nebo o¢ni kontakt. Ostatni aspekty se v oteviené
otazce objevovaly ponékud v menSi mife. Na zakladé nckterych odpovédi vSak
respondenti ukazaly velice dobré znalosti, které¢ se skutecné k neverbalnim signaliim
fadi, ackoliv se to tak na prvni pohled zdat nemusi. Laik by pravdépodobné prostiedi,
divody schiizky ¢i okolnosti k feci téla viibec nezatadil, jedné se vSak o faktory, které
se k tématu skutecné fadi. Jak je vidét, néktefi dotdzani otazku pochopili po svém a jako
odpovéd’ tedy mohli zvolit pojmy jako néalada, emocni ¢i psychickd zat€z. V obou
piipadech je odpovéd’ spravnd, avsak na ni nebylo odpovézeno tak, jak bylo ptivodné

zamysleno.
4.4. Shrnuti dotaznikového Setieni

Po vyhodnoceni dotaznikti se hned v ivodu objevila informace o pievaze Zen nad muzi
v oblasti zaméstnanctli personalnich agentur. Ve vétSiné ptipadl dotazniky vyplnily Zeny.
Z dalsi otazky je ziejmé, ze téméi polovinou respondentd byli mladi lid¢, ve véku 18 az
26 let, kteti maji ukoncené vysokoskolské vzdélani a v personalistice se pohybuji vice
nez tfi roky, v mnoha ptipadech i podstatné delsi dobu. VSichni dotdzani jsou v dennim
kontaktu s lidmi. Zaroven vice nez polovina absolvovala kurz, vycvik nebo Skoleni ve

zkoumané oblasti.

Zatimco slaby stisk ruky pii prvnim kontaktu vyvadi z rovnovahy vétSinu dotazanych,
pevny stisk ruky je mnoha dotazanymi vniman spiSe kladné. Komunikaci po telefonu
nebo absenci ocniho kontaktu béhem rozhovoru vnima negativné vice nez 80 %
respondentli. Tyto informace tedy svédci o znalosti verbalnich signalt a jejich kladného

pfijimani a pouZivani.

Otazka, kterd zjisStovala, zda-li je mlc¢eni ekvivalentem porozuméni byla zodpovézena
spravné Ctyfmi pétinami dotdzanych, je docela alarmujici, Ze 20 % respondentli se

domniva, ze mlcici jedinec vS§emu chape, ¢i zbytek neumi na otazku vitbec odpovedeét.
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Otazka bariér dopadla o néco 1épe a pouhych 6 % respondenti nezatrhlo spravnou
odpovéd’. Naproti tomu jsou témef Ctyfi pétiny respondentli piesvédceny, ze odhali lez
na zaklad¢ signalii beze slov. Zda je to vSak pouze jejich domnénka, nebo skute¢nost,

lze jen té€zko fict.

Celkovy dojem povazuje za dilezity aspekt vétSina dotdzanych, dokonce o 8 % vice,
nez lidi, ktefi se soustfedi spiSe na detaily neverbalnich signalii. Podle teorie jsou to
vSak pravé detaily, které by mély tvofit vychozi bod pro zhodnoceni jedince u
pfijimacich pohovort. Na zéklad¢ posledni otazky lze hovofit o znalosti zdkladnich jevl
v neverbalni komunikaci. Pouze mala skupina dotazanych dokazala poskytnout také

mén¢ znamé, piesto vSak zcela vyznamné aspekty neverbalniho vyjadiovani.

Vétsina otazek byla respondenty vyhodnocena cela spravné, presto vSak zlstava zlomek
téch, kteti byli od spravnych odpovédi zcela daleko. S ptihlédnutim k faktu, ze jsou to
pravé Zeny, které by mély mit schopnost Cist fe¢ téla 1épe nez muzi, a Ze pouze dva
respondenti ze vSech oslovenych pracuji v oblasti personalistiky méné nez tfi roky, jsou

vysledky pon€kud nedostacujici.
4.5. Navrhy a doporuceni

Cteni fe¢i t&la by mélo byt znalosti kazdého pracovnika personalni agentury, a proto
bych si dovolila navrhnout, aby kazdy z téchto zaméstnancd, ktery v oblasti
personalistiky pracuje déle nez jeden rok, musel absolvovat jeden z kurzl ¢i vycvikl

v oblasti neverbalni komunikace. Tato skutecnost by se méla stat nepsanym pravidlem.

Ackoliv vysledky prizkumného Setfeni nedopadly s védomostmi neverbalni
komunikace u mnoha respondentli vibec Spatn¢, néktefi osloveni zaméstnanci o
signalech teci téla bohuzel neméli pfili§ velké znalosti. Pfestoze se jednalo o minimum
pracovnikl, je nutné podotknout, Ze i tito pracovnici denné piijimaji a testuji velké
mnozstvi uchazecli a na zdklad¢ téchto nesprdvné pochopenych souvislosti miize

dochazet k poskozovani nékterych uchazeci.
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Proto rozhodné doporucuji neziistavat pouze u nepsanych pravidel téchto znalosti, ale
bylo by mozné zaclenit znalost neverbalni komunikace napiiklad do znalostnich a
dovednostnich pozadavku uchazect, jiz ve chvili, kdy se personalni pracovnici uchazeji

o pracovni misto.
Poskytnuti zpétné vazby

Na zéklad¢ provedeného prazkumného Setfeni jsem se rozhodla o vysledcich
informovat také samotné oslovené persondlni agentury, které se zapojily do
dotaznikového Setfeni. Kratce po vyhodnoceni jim byly piedany vystupni informace,
byla jim poskytnuta zpétnad vazba, ktera zdlraznovala spravnd feSeni jednotlivych
otazek 6 az 15. Zajemci, ktefi pfili§ neovladaji neverbalni komunikaci, tak mohou svoje

nedostatky napravit, kdyz uz o nich nyni vi.
Neverbalni komunikace pro personalisty

Praxe ukdzala, Ze zatimco knih s neverbalni tématikou pro manaZery, obchodniky ¢i
pedagogy je na trhu dostatek, neverbdlni komunikace pro persondlni pracovniky jiz na
trhu pfiliS mnoho neni. Stejné tak je nedostatkovym zbozZim také literatura vénovéana
neverbalni komunikaci pro uchazece. Tim bych rada upozornila na jistou mezeru, kterd
je na trhu. Zaroven nelze opomenout, ze skutecné existuje mnoho knih, zabyvajici se
danou tématikou, pouze jejich mala ¢ast se vénuje neverbalni komunikaci u pohovort.

Konkrétné se jedna o dvé aZ tii strany textu v literatufe Cerného (2010).
Testy neverbalni komunikace

Testovani novych zaméstnancli personalnich agentur by mélo spocivat nejenom
v takzvanych tvrdych dovednostech, ale ptfedev§im také v jejich dovednostech
mekkych, kterou je i fe€ téla. Jiz pfi pfijimani téchto pracovnikil na stanovené pozice by
méli byt uchazeCi prezkousSeni také z této oblasti. V pfipade, ze ji prili§ dobie
neovladaji, by si vzdélani v této oblasti rozhodné¢ méli doplnit nebo se stat

nevyhovujicimi uchazeci na zaklad¢ této neznalosti.

59



V této souvislosti by zarovenn mohlo dojit ke zrovnopravnéni c¢teni a uzivani
neverbalnich schopnosti s ostatnimi poZadavky na pracovniky personalnich agentur,
jako je cizi jazyk, pozadované vzdélani a jiné. Proto si dovoluji podotknout, ze
neverbalni komunikaci skute¢né¢ neni piikladdn dostateCny vyznam, jako u jinych

védnich obori a jinych pozadavk pfi pfijimani zaméstnancu.

Tato skutecnost vyplynula jednak z témét poloviny dotdzanych, ktefi 1 pfesto, ze pracuji
s lidmi a neverbalni komunikace je pro tyto pracovniky uréitym zakladem, se za dobu
své prace nesetkali s zddnym Skolenim ¢i kurzem, ktery by je o Cteni signala téla 1épe

informoval.
ZvySeni poctu odborné literatury

Dtikazem podcenovani této ,,védni discipliny* je také fakt, ze mnoha odborna literatura
literatura totiz vychazi ze zaZzitych zkuSenosti, které nezohlediiuji pravé okolni déni a
tudiz nemohou problematiku piesné¢ definovat a problém specifikovat. Knih, které

skute¢n¢ tesi podstatu celé problematiky, je skutecné méne.
Zviditelnéni problematiky neverbalni komunikace

Timto bych se pfiklanéla ke zviditelnéni celé problematiky neverbalni komunikace,
ktera hraje v kazdodennim zivoté vyraznou roli. Zaroven jsem presvédcena, Ze by se
tato oblast zkoumani meéla zafadit jako pfedmét do vice Skol, nejenom mezi
psychologické obory. Tim by se jednak zvysilo povédomi o tomto jevu a také by doslo
k menSimu podceiniovani neverbalni komunikace, kterda v soucasné dob¢ neni Uplné

rovnopravné vnimana.
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ZAVER

Predlozena bakalaiska prace se vénovala problematice neverbalni komunikace, ktera je
zndma jiz od pradavna a jiz v historickych dobéach se lidé pokousSeli signaly téla
kategorizovat. Pfestoze se n¢kterym vedlo vice, jinym mén¢, zadny z téchto odbornika
nebyl schopen presné vymezit jednotlivd pravidla a roztfizeni, které by platilo az
dodnes. Diivodem je obsahla souvislost se Sirokym kontextem. Re¢ téla nelze vnimat
oddélené, je nutné ji zasadit do urcité souvislosti. Jak tato prace ukazuje, signdly feci

téla jsou znacné obsdhlym tématem, ktery je mozné zkoumat po celd staleti.

Bakalarska prace byla rozdélena do Ctyi kapitol, z nichz prvni kapitola zkoumala
komunikaci jako takovou, vcetné¢ jejiho vzniku, socialni komunikace a dalSich
dilezitych jevi. Druhd kapitola uz se zamétovala pouze na komunikaci neverbalni, jeji

spolecensky vyznam, historii a pfedev§im pak samotné slozky.

Tteti kapitola méla za ukol podat informace o funkci a vyznamu personalnich agentur a
pfedev§im se zaméfit na roli personalisti v pfijimacim pohovoru a propojit tuto

neverbalni komunikaci s pracovniky personalnich agentur.

Ctvrta a posledni kapitola je &isté praktickd a obsahuje provedeny priizkum na téma
neverbalni komunikace u pfijimacich pohovord, konkrétné ve znalostech personalnich
pracovniki, kterym mohou signaly fec¢i téla uchazecl znacné ulehcit jejich praci pii
odhalovani mnoha nepsanych informaci. Prizkum ukézal, ze velkéd cast dotdzanych se
v tématice orientuje a vice nez polovina z nich dokonce absolvovala v dané oblasti

n¢jaké Skoleni ¢i kurz.

Prizkum také odhalil, Ze ne vSak vSichni persondlni pracovnici jsou schopni béhem
pfijimacich pohovort ¢ist spravné neverbalni signdly a néktefi z nich si dokonce

neuvédomuyji ani zakladni souvislosti feci téla.

Cilem této prace bylo analyzovat vnimani neverbalni komunikace pracovniky
personalnich agentur. Stanovenych cili bylo dosazeno za pomoci odborné literatury a

metody dotaznikového Setfeni, zaméfeného na ndhodné respondenty, zameéstnance
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persondlnich agentur. Bylo zjistovano, jak fe¢ t€la vnimaji nejenom b&hem pftijimacich
pohovort, ale i v jinych pracovnich a osobnich komunikacich. Na zékladé provedeného
pruzkumu byly stanoveny navrhy a doporuceni. Myslim si, ze cil prace byl naplnén a
diky navrhim a doporuenim muze tato prace poslouzit také vefejnosti, zejména
pracovniklim personalnich agentur pro zkvalitnéni jejich prace. Prace je tak nabizi i

prakticky pfinos.
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Priloha 1 Dotaznik
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PRILOHY

Priloha I Dotaznik

Dobry den, jsem studentkou vysoké Skoly a v rdmci bakalatské prace bych Vas rada
pozédala o nékolik minut Vaseho ¢asu. Prosim o vyplnéni nasledujicich Sestnacti
otazek, které jsou spojeny s vnimanim neverbalni komunikace. Odpovédi jsou zcela
anonymni. VaSe odpovédi budou zpracovany pouze pro tcely mé bakalaiské prace.

Predem dé¢kuji za Vs cCas.
1) Vase pohlavi
Muz Zena
2) Vasvék
18-26
27 -40
41 -56
57 - 65
3) VaSe nejvyssi dosazené vzdélani
Zakladni
Stfedoskolské
Vyssi odborné
Vysokoskolské
4) V oblasti personalistiky pracuji:
méné nez 1 rok

1 — 2 roky

III



2—51et
5-10let

vice nez 10 let

5) Vykonavam praci, pri které jsem denné v kontaktu s lidmi
Ano Ne

6) Absolvoval/a jste nékdy kurz/vycvik/Skoleni na téma neverbalni

komunikace?
Ano Ne
7) Jestlize mi nékdo podava ruku velmi slabym stiskem, necitim se dobre.
Souhlasim Nesouhlasim Nevim O to se nezajimam
8) Jestlize mi nékdo podava ruku velice silnym stiskem, necitim se dobre.
Souhlasim Nesouhlasim Nevim O to se nezajimam
9) Komunikace po telefonu je pro mé jednodussi, neZ komunikace tvari v tvar.
Souhlasim Nesouhlasim Nevim O to se nezajimam
10) Pokud se mi p¥i hovoru druh4 osoba nediva do o¢i, tak mi to viibec nevadi.
Souhlasim Nesouhlasim Nevim O to se nezajimam
11) Mléeni je pri komunikaci signdlem souhlasu a porozuméni.
Souhlasim Nesouhlasim Nevim O to se nezajimam

12) Pokud ma osoba, se kterou komunikuji, nohy nebo ruce pevné zkiizené
pred télem, pravdépodobné se nachazi ve stavu naprosté pohody a

vyvazenosti.
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Souhlasim Nesouhlasim Nevim O to se nezajimam
13) Pokud mi nékdo 1Ze, obvykle ho odhalim na zakladé jeho pohyb.

Souhlasim Nesouhlasim Nevim O to se nezajimam
14) S tvrzenim: ,,VZdy zaleZi na celkovém dojmu*

Souhlasim Nesouhlasim Nevim O to se nezajimam
15) S tvrzenim ,,Sledovani detailt je pFi komunikaci zcela zbyte¢né

Souhlasim Nesouhlasim Nevim O to se nezajimam

16) Co podle vas, hraje v neverbalni komunikaci diileZitou roli? (vypiste)

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