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Abstrakt

Tato bakalarska prace se zaméfuje na téma neverbalni komunikace, ktera tvoii 93 % celkové
lidské komunikace, a presto ji neni vénovana pottebna pozornost. Cilem této prace je vysvétlit
zakladni projevy neverbalni komunikace a jejich vyznam v manazerské praxi a pracovnim
prostiedi, stejn€ tak jako ukazat, Ze spravné Cteni a vyuzivani neverbalni komunikace mtze
prispét k efektivni komunikaci na pracovisti, uspésné kariére a osobnimu rozvoji.

Teoreticka ¢ast prace popisuje komunikacni funkce, druhy komunikace a detailné se vénuje
popisu neverbalni komunikaci. Prakticka cast kombinuje metody pozorovani a dotaznikového
Setfeni s cilem poznat znalosti a uzivani neverbalni komunikace respondenti a jejich okoli
Provedeny vyzkum byl vyuzit pro nasledné vytvoreni jednoduché piirucky cteni téch

nejjednodussich neverbalnich gest pro pracovni jednani.

Kli¢ova slova: komunikace, gesta, emoce, neverbalni komunikace, management, manazer,

pracovni prostiedi



Abstract

This bachelor's thesis focuses on the topic of non-verbal communication, which accounts for
93% of all human communication, yet it is not given the attention it needs. The aim of this
thesis is to explain the basic manifestations of nonverbal communication and their importance
in managerial practice and the work environment, as well as to show that the correct reading
and use of nonverbal communication can contribute to effective workplace communication,
career success and personal development. The theoretical part of the thesis describes the
communication functions, types of communication and discusses in detail the description of
nonverbal communication. The practical part combines the methods of observation and
questionnaire survey in order to know the knowledge and use of nonverbal communication of
the respondents and their surroundings The conducted research was used for the subsequent

creation of a simple guide for reading the simplest nonverbal gestures for work meetings.

Keywords: communication, gestures, emotions, nonverbal communication, management,

manager, workplace
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r
Uvod
Komunikace je soucasti denniho zivota kazdého z nas a samoziejmé jde o jednu
z nejdulezitéjsich lidskych schopnosti, bez které neni prakticky mozné existovat. Tato
schopnost vymeénovani si informaci nas nejen propojuje s ostatnimi lidmi na tomto svéte, ale

je také zakladem kazdého dobrého vztahu, a to at’ uz jde o vztah mezi rodinnymi pfislusniky,

partnery, ale také 1 mezi lidmi v pracovnim zivoté.

Jednim z hlavnich divodu, proc je neverbalni komunikace v pracovnim prostiedi dulezita, je
to, ze poskytuje dalsi informace, které dopliiuji a nékdy i popiraji verbalni komunikaci.
Napriklad vyraz tvare, ton hlasu a fe¢ téla mohou odhalit emoce, postoje a zameéry Cloveka,
které nemusi byt patré pouze z jeho slov. To poméha predchazet nedorozuménim, budovat

divéru a navazovat vztahy.

Neverbalni komunikace hraje také zasadni roli pii vyjadfovani dynamiky moci a postaveni na
pracovisti. Naptiklad manazer, ktery udrzuje o¢ni kontakt, pouziva expanzivni gesta a mluvi
sebevédomym tonem, miZe na své podiizené pusobit autoritativnéji a kompetentnéji. Naopak
zaméstnanec, ktery se vyhyba o¢nimu kontaktu, hrbi se a mluvi tiSe, mtze pusobit méné
sebejisté a méné kompetentné.

Neverbalni komunikace muze navic ovlivnit i naladu a atmosféru na pracovisti. Napiiklad
tym, ktery udrzuje pozitivni fe€ téla, aktivn€ nasloucha a pouziva vhodnou mimiku, s veétsi
pravdépodobnosti vytvori pozitivni a produktivni pracovni prostiedi.

Lze fici, ze neverbalni komunikace je nezbytnou soucasti efektivni komunikace na pracovisti.
Poméha dodavat verbalnim sdélenim hloubku a nuance, ur¢ovat dynamiku moci

a vytvaret pozitivni pracovni prostredi. Proto je pro zaméstnance zasadni, aby si byli védomi

svych neverbalnich signall a rozuméli tomu, jak interpretovat neverbalni signaly druhych.

Od manazert se v dnesni dobé hodné ocekava a jsou na né kladené obrovské naroky. Jednou
ze zakladnich charakteristik manazerské prace je neustala interakce s lidmi, a tedy 1 neustala
komunikace s nimi. Manazerska komunikace je jednou z nejdilezitéjsich funkci ve firmé,

a pokud je spravné vedena, je pfinosem pro celou organizaci.

Z dtvodu uvedenych vySe jsem pro tuto bakalatskou praci zvolila téma neverbalni
komunikace v manazerské praxi. Spravné ¢teni a vyuzivani feci téla umoziuje jednotlivci

nejen uspésnou kariéru v oblasti pracovniho zivota, ale také v oblasti osobniho rozvoje.



konkrétné teoretickou a praktickou. Teoreticka Cast se vénuje seznameni Ctenare s komunikaci
jako celkem, v¢etné popisu komunika¢nich funkci a druhit komunikace. Hlavnim cilem této
Casti je detailni vysvétleni neverbalni komunikace a jejich zakladnich projevl s vyuzitim feci
téla.

Dale je pozornost vénovana roli manazeru, jejich fungovani a dulezitosti neverbalni
komunikace pro n€. V zaveéru teoretické Casti je popsano, pro¢ by mélo byt dilezité umét
neverbalni komunikaci ovladat, nejen pro manazery.

Prakticka €ast této prace se vénuje provedenému kvantitativnimu vyzkumu, pti kterém byly
pouzity metody pozorovani a dotaznikového Setteni. Cilem vyzkumu bylo ziskat informace
o nazorech a znalostech neverbalni komunikace v pracovnim 1 osobnim zivoté pracujicich
respondentu, ktefi byli vybrani z fad na manazerskych i klasickych pozicich. Dotaznik
obsahoval otazky, na které respondenti odpovidali prevazné volbou predem piipravenych
moznosti, ale v nékterych pripadech se mohli vyjadiit i pisemné. Pozorovani bylo
kvalitativniho charakteru a pozorovatel byl pfedem peclivé instruovan, aby sledoval presné
definované jevy. Pro zdznam pozorovanych jevil byl pouzit pfipraveny pozorovaci arch.
Vyhodnoceni vysledktl vyzkumu bylo provedeno formou grafti, které zobrazuji ziskané

informace.

Cilem této prace je seznamit Ctenare s vyznamem neverbalni komunikace v pracovnim

i osobnim zivoté. Spravna aplikace a Cteni neverbalnich projevii miize vyznamné ulehcit
komunikaéni situace. V ramci praktické casti prace je také uvedena jednoducha prirucka pro
zacateCniky, ktefi se chtéji naucit, jak spravné vyuzivat fec téla v pracovnim prostredi a jak

Cist nejcastéjsi neverbalni projevy svych kolegu ¢i klientd.
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TEORETICKA CAST

1 Komunikace
1.1 Vymezeni pojmu komunikace

Pojem "komunikace" ma svij ptvod v latinském slové "communicare", coz maze byt
prelozeno jako spojovani, sdileni nebo také divéfovani. Podle definice od Mikulastika ,,mtze
byt pouzito jako oznaceni pro dopravni sit’, premistovani lidi, materialu, ale také myslenek,
informaci, postoju, pociti od jednoho ¢lovéeka k druhému.“!

Komunikace je zakladnim nastrojem, kterym se navzajem interaktivné ovliviiujeme

a utvarime si predstavu o sob€ samych a také o ostatnich. Skrz komunikaci ziskavame

a predavame informace, popisujeme, vysvétlujeme a vyjadiujeme jak se citime.

Tato interakce nam umoziuje vést dalsi lidi, ovliviiovat je a byt ovliviiovani, ale tfeba i tvofit,

a naopak 1 poskodit vztahy 2

Pojem komunikace tedy mize mit vice smysli a jde o koncept, ktery ma Sirokou Skalu
vyznamu i vyuziti. Pokud jde o komunikaci mezi lidmi, tak ji nazyvame komunikaci socialni.
U tohoto druhu komunikace je zajimavé, ze pro nas jako lidstvo neni mozné mezi sebou

nekomunikovat. Protoze 1 nekomunikace je formou néjakého sd¢leni.

Socialni komunikace se popisuje jako proces prenosu a pifijimani informaci mezi dvéma nebo
vice lidmi, ktery mize byt interaktivni a zahrnovat dialog, kde vsSichni GiCastnici vymeénuji
napady a pocity. V ramci socialni komunikace 1ze také rozlisit jednostrannou komunikaci, kdy
informace jsou pfedavany pouze z jedné strany a pfijemce nema aktivni t¢ast na procesu

komunikace. Ta probiha skrz masova média, kterymi je naptiklad televize nebo internet. 3

Pro kazdého z nas je umét spravné komunikovat klicové nejen v zivoté soukromém, ale
1 v tom pracovnim, a to predevsim pokud pracujeme s lidmi. Nezalezi pouze na tom, co
fikame — verbalni komunikaci, ale také na tom jak to fikame a jak u toho vypadame —

neverbalni komunikaci.

I MIKULASTIK, M., s. 19
2 Tamtéz s. 15

3 DEVITO, J., 2001. s. 15.
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1.2 Komunikaéni funkce

Komunikace ma urcity cil nebo tcel, ktery se snaZi naplnit. Kazdd interakce béhem
komunikace obvykle plnf alespoii néjakou jednu z funkcei, ale mtZe jich miti vice najednou.
Tyto funkce a jejich vliv na pifjemce uréuji smysl a vyznam dané komunikace, podle Rehofte
d¢lime komunika¢ni funkce na ndsledujict:

« instruktivni — je klicovym aspektem lidské interakce, ktery hraje zasadni roli pfi
informovani, vzdélavani a vyuce. Predava znalosti, dovednosti a informace, které jsou
klicové pro uspésné feseni problému a rozhodovani,

» informativni — spociva v predavani informaci a fakt ostatnim. Pomaha jednotliveiim ucit se
a chapat nové myslenky, koncepty a perspektivy. Informativni komunikace ma zasadni
vyznam pro rozhodovani a feseni problémd,

* presvédCovaci — cilem je ovlivnit postoje, presvédCeni a chovani druhych pomoci logickych
a emocionalnich apeld,

* poznavaci — slouzi k pfedani informaci o vzpominkach, planech ¢i kazdodennich

zazitcich, myslenek a znalosti s ostatnimi, coz usnadiuje porozumeéni a feSeni problému v
raznych kontextech,

» unikova — slouzi k okamzitému uniku od negativnich pocitd, nebo alespon k jejich zmirnéni
pfesmérovanim pozornosti nebo zménou tématu,

« svéfovaci — slouzi ke sdileni osobnich pocitd, dojmu, vytvari a udrzuje daveéryhodnost

a spolehlivosti mezi komunikujicimi, coz podporuje pocit upiimnosti a transparentnosti

v jejich interakcich,

« zabavna — slouzi k potéSeni, radosti a uvolnéni prostfednictvim humoru, vypravéni piibéha,
hudby a dalsich forem tviir¢iho vyjadreni,

» motivujici — si klade za cil inspirovat a povzbuzovat jednotlivce k ¢innosti, dosahovani cilti

a prekonavani piekazek pomoci pozitivniho posilovani a motivacnich technik. 4

4+REHOR, P, 5.9
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1.3 Druhy komunikace

Albert Mehrabian provedl vyzkum, ktery ukazal, ze pouze 7 % obsahu sd¢€leni je dano slovy,
zatimco vokalni prvky, jako je ton hlasu a modulace, tvoti 38 % obsahu sdéleni. Zbyvajicich
55 % obsahu sdéleni je predavano neverbalnimi signaly, jako jsou gesta, pohledy a mimika.
To znamena, ze znacné mnozstvi informaci, které pfijimame pti komunikaci s ostatnimi,
pochazi z neverbalnich signalt a nikoli pouze z toho, co nam fikaji slovy. Tyto neverbalni
signaly mohou byt velmi vyznamné pii komunikaci, protoze ndm umoziluji 1épe porozumet
tomu, co druhd osoba citi, mysli a chce nam sdélit. Znalost a schopnost interpretovat

neverbalni signaly maze byt klicova pro tspésnou komunikaci v mnoha oblastech zivota.>

Lidské chovani a komunikaci 1ze rozdélit na dvé slozky, a to na verbalni a neverbalni
komunikaci, do které spada i vokalni slozka komunikace. Verbalni slozka se tyka pouzivani
hlasu k pfenosu informaci, pfi¢emz vyznam slov je kli¢ovy. Naopak neverbalni slozka
zahrnuje projevy vzajemnych vztahi, postoju a emoci, které jsou Casto vyjadieny nevédome.
Verbalni slozku je mozné kontrolovat, zatimco neverbalni chovani se Casto déje podvédomé
a neni snadné jej mit pIn¢€ pod kontrolou. Ale jakmile si cloveék tuto vlastnost osvoji, pomuize

mu to zlepSit nejen osobni vztahy, ale 1 ty pracovni.

Verbalni komunikace

Verbalni komunikace je pouzivani slov, mluvenych nebo psanych, k predavani zprav od jedné
osoby osobé& druhé. Je to zakladni forma komunikace, kterd se pouziva téméf ve vSech
oblastech naseho zivota, od osobnich rozhovora az po obchodni jednani a vefejné projevy.
Verbalni komunikace je dalezitou soucasti lidské interakce a pomaha nam vyjadrovat nase

mySslenky, napady a emoce ostatnim.

Verbalni komunikace zahrnuje dva hlavni aspekty: jazyk a fec. Jazyk je soubor symbolu

a pravidel, které pouzivame k vzajemné komunikaci. Re¢ je naproti tomu fyzicky akt
vydavani zvuki, které tyto symboly a pravidla reprezentuji. Verbalni komunikaci 1ze rozdeélit
na dva typy: ustni a pisemnou. Ustni komunikace se tyka mluvenych slov, zatimco psana

komunikace se tyka slov, ktera jsou zapsana na papife nebo digitalnich médiich.

5PEASE. A, 2001, .s. 9.
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Verbalni komunika¢ni dovednosti jsou rozhodujici pro uspéch v riznych oblastech, vCetné
podnikani, vzdélavani a mezilidskych vztaht. Umoziuji nam jasné€ vyjadrovat své myslenky,
presvédCovat druhé, efektivné vyjednavat a budovat smysluplné vztahy. Hraje dilezitou roli
v osobnich vztazich, protoze umoziiuje jednotliveim vyjadiovat své myslenky a pocity,
navazovat kontakty a budovat davéru. V profesionalnim prostiedi je verbalni komunikace
nezbytna pro efektivni spolupraci, fizeni projektt a budovani tymu.

V dnesni digitalni dobé je verbalni komunikace stale stejné dulezita, i kdyz se stale vice
spoléhame na elektronickou komunikaci.

Verbalni komunikace je nezbytnou soucasti lidské interakce a jeji vyznam nelze precenovat.
Je to mocny nastroj, ktery nam pomaha vyjadfovat naSe myslenky a napady, navazovat
kontakty s ostatnimi a dosahovat nasich cil. Efektivni verbalni komunikace vyzaduje praxi

a dovednosti, ale je to dovednost, kterou se 1ze Casem a Usilim naucit a zdokonalit.

Neverbalni komunikace

Neverbalni komunikace, neboli fec téla, je zasadnim aspektem lidské interakce a tvori
vyznamnou Cast toho, co je predavano pti osobnich setkanich s dalSimi lidmi.

Navarro zdlraziiuje, ze je dalezité umét spravné Cist a interpretovat neverbalni signaly, je totiz
presvédcCen, ze neverbalni signaly odhaluji skryté emoce, postoje a zaméry, které nemusi byt
vyjadreny verbalné. Napiiklad z vyrazu obliceje, feci téla a tonu hlasu lze vycist, zda je nékdo
$tastny, smutny, rozzlobeny nebo nervozni.6

Navarro tvrdi, ze porozuméni neverbalni komunikaci je obzvlasté dalezité v profesionalnim
prostredi, jako jsou pracovni pohovory, vyjednavani a prodej. Diky schopnosti piesné Cist
neverbalni signaly mohou lidé v téchto situacich ziskat konkurenéni vyhodu.”

Navarro poznamenava, ze neverbalni komunikace muze byt kulturné specificka. To, co je

v jedné kulture povazovano za vhodné, nemusi byt v jiné kultute prijatelné. Naptiklad

v nékterych kulturach maze byt pfimy o¢ni kontakt povazovan za projev tcty, zatimco

v jinych mize byt povazovan za projev agrese. Navarro zdiraziuje, ze je dulezité tyto

kulturni rozdily pochopit, aby se predeslo nedorozuménim a nespravnym vykladim.

6 NAVARRO, J., 2018, s.7
7NAVARRO, J., KARLINS M., 2010, s.5
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2 Neverbalni komunikace

2.1 Co je to neverbalni komunikace

Neverbalni komunikaci se rozumi vymeéna sdéleni a informaci prostfednictvim vyrazu
obliceje, feci téla, gest a dalSich neverbalnich signalt, kterymi je ton hlasu nebo také pauzy
mezi vétami. Tato forma komunikace hraje zasadni roli v lidské komunikaci a maze
vyjadrovat Sirokou Skalu emoci, postoji a zameru.8

Neverbalni komunikace je ve vétSiné piipada podvédoma, coz znamena, ze si jednotlivci
nemusi byt védomi sdé€leni, kterd predavaji okolnimu svétu prostiednictvim své feci svého
téla ¢i mimiky. Neverbalni komunikace je také zavisla na kontextu, coz znamena, Ze vyznam

neverbalnich signald se mize lisit v zavislosti na situaci a kulturnim kontextu.

Tato fec t€la muze dopliiovat a posilovat verbalni komunikaci, nebo ji maze odporovat
a zpusobovat zmatek, nedorozumeéni, nebo naopak . Napfiklad ¢lovék muze fikat, Ze je

Stastny, ale jeho vyraz tvare a fe€ t€la mohou naznacovat néco jiného.

Neverbalni komunikace je také dalezitym aspektem budovani a udrzovani socialnich vztah.
Muze signalizovat zajem, pritazlivost a pfislusnost, stejné jako vyjadiovat diveéru, empatii
a porozuméni. Naopak negativni neverbalni signaly, jako je kouleni o¢ima, zkfizené ruce nebo

vrténi se, mohou signalizovat nezdjem, nechut nebo nepiijemné pocity.

V profesionalnim prostfedi mize neverbalni komunikace velmi ovlivnit davéryhodnost a vliv
jednotlivce. Lidé, ktefti projevuji sebevédomou a asertivni fe€ téla, jsou Casto vnimani jako
kompetentné}si a autoritativnéjsi, zatimco ti, ktefi projevuji nervozni nebo nejistou fec téla,
mohou byt vnimani jako méné schopni nebo divéryhodni.

Lze fici, ze neverbalni komunikace je klicovym aspektem lidské komunikace a hraje zasadni
roli v osobnim i profesnim kontextu. Rozvijeni povédomi o neverbalnich signalech a uceni se,
jak je efektivné Cist a pouZzivat, muze vést ke zlepSeni vztaht, zlepSeni komunikace a zvySeni
uspéchu v osobnim i profesnim prostiedi. Jde tedy o schopnost, kterou by mel kazdy schopny
manazer alespon ¢astecné ovladat. Pokud totiz chceme uspesné vést lidi ke spole€nému cili, je
dulezité jim naslouchat a spravné jim porozumét, ¢imz nam neverbalni komunikace maze

velice pomoci.

8 PRUCHA, J., 2003, s. 137
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2.2 Funkce neverbalni komunikace

Neverbalni komunikace se sklada z nékolika forem, které mohou doplnit nebo zesilit verbalni

projev, regulovat ho a v nékterych situacich ho dokonce plné nahradit.®

Podle Vybirala mtizeme rozdélit funkce neverbalni komunikace na nasleduyjici:

» doplnéni verbalni komunikace: neverbalni signaly mohou posilit, doplnit nebo dokonce

popfit mluvena slova a poskytnout tak dalsi informace a souvislosti,

» regulace komunikace: neverbalni signaly pomahaji regulovat tok komunikace tim, ze

naznacuji, kdy je na fad€ mluvit nebo poslouchat a kdy je vhodné prerusit komunikaci,

» vyjadfovani emoci: neverbalni gesta mohou sdélit emoce, jako je §tésti, smutek, hnév,
strach nebo prekvapeni, ¢asto ucinnéji nez slova,

» navazovani vztahl: neverbalni komunikace mize mezi lidmi navazat spojeni nebo vztah
a naznacit, zda se o né€ zajimaji, nebo ne, zda jsou pratelsti, nebo nepratelsti, davéryhodni,
nebo neduvéryhodni,

« vyjadfovani kulturnich a spoleCenskych norem: neverbalni komunikace muze také

vyjadrovat kulturni a spoleCenské normy, jako je projevovani ucty, nazna¢ovani postaveni

nebo dokonce vyjadfovani genderovych roli,
« poskytovani zpétné vazby: neverbalni komunikace mize poskytnout okamzitou zpétnou

vazbu o ucinnosti komunikace tim, zZe naznaci, zda bylo sd€leni pochopeno, piijato nebo

odmitnuto.10

9 MIKULASTIK, M., 2003, s. 123
10 VYBIRAL, Z., 2009, s. 90
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2.3 Zakladni projevy redi téla
2.3.1 Slova a véty v neverbalni komunikaci

Je tieba si uvédomit, Ze vyznam neverbalnich signalt je Casto v kontextu celého sdéleni

a muze se liSit v zavislosti na tom, kdo je pozorovatelem. Zatimco slova nam poskytuji jasnou
a konkrétni informaci prostfednictvim sluchu, neverbalni signaly se skladaji z riznych prvk,
jako jsou gesta, pohyby téla, vzdalenosti a pohledy, a jejich interpretace zavisi na pozorovateli
a kontextu. Je tedy dulezité brat v ivahu celkovy kontext, ve kterém se neverbalni signaly
vyskytuji, a nejen jednotliva gesta samotna. Nékteré prvky neverbalni komunikace jsou totiz
univerzalni, jako napiiklad vyjadfeni emoci, av§ak mohou mit odstiny zavislé na kulturnim
prostfedi. Rozdéleni neverbalnich gest 1ze provést podle umyslnosti jejich provadéni. I kdyz
néktera gesta mohou byt automaticka a bezdécna, maji stale v komunikaci sviij vyznam.
Existuji ¢tyti hlavni kategorie gest, které se nazyvaji symboly, ilustratory, regulatory

a adaptéry,!! avSak néktera gesta mohou byt zafazena do vice kategorii, a to v zavislosti na
situaci a kontextu.

I kdyz tyto kategorie poskytuji uziteCny ramec pro porozumeéni gestim, je tfeba si uvédomit,
Ze v praxi se mohou rizna gesta chovat jako kombinace riznych kategorii nebo mohou mit
vice vyznamu v ruznych situacich. Proto je dalezité brat v uvahu kontext a situaci pfi

interpretaci gest.

Symboly

Symboly jsou urcita gesta, kterd maji néjaky vyznam a jsou prevazn€ vyuzivana védomé.
Jejich vyznam a Cetnost pouziti se mohou lisit v zavislosti na konkrétnim kulturnim prostredi
a situaci. Pro nékoho, kdo neni obeznamen s t€émito symboly, muze byt jejich vyznam
nejasny. V Ceském prostiedi je nejcastej§im symbolem zvednuti ruky, coz mize signalizovat
touhu mluvit nebo vstoupit do hovoru. Tento signal jsme si jako narod osvojili ve Skolnich
letech, ale je mozné si povSimnout, jak jsme si ho nevédomé prenesli o do dospélosti,

napfiklad béhem pracovnich schiizek, nebo seminafich, ¢i prednaskach.

Tyto komunikacni symboly mohou vyjadrovat rizné objekty, pocity nebo myslenky a jsou

ulozeny v nasem védomi diky predchozim zkuSenostem a poznani. Napiiklad napodobeni piti

11 MORRIS, D., 2004 s. 71
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nebo jidla znamena, ze mame zizen nebo hlad, nebo vztyCeny prostiedniek muze

signalizovat nadavku.

Tyto symboly jsou klicové pro vzajemnou komunikaci mezi lidmi a mohou byt srozumitelné
napfi¢ kulturami, ale také naopak mohou mit uplné€ odlisny vyznam v zavislosti na zemi, ve
které se nachazime. Proto je dulezité byt obeznamen s mistni symbolikou, aby nedochazelo

k nedorozuménim. Napftiklad v Saudské Arabii potieseni hlavou ze strany na stranu znamena
souhlas, zatimco trhnuti hlavou vzhtru a doprovodné mlasknuti jazykem signalizuje
nesouhlas a odmitnuti.

Symboly jsou specificka gesta, ktera maji jasny vyznam pro urcitou skupinu lidi. Napftiklad
neslysici lidé se dorozumivaji pomoci gest znakového jazyka, vojaci pouzivaji signaly pro
koordinaci akci a potapéci komunikuji pomoci gest pod vodou. Interpretace téchto symbolt je
jednoznacna a vsichni ¢lenové skupiny je znaji. Na druhé strané¢ ostatni lidé musi byt pozorni
a mit schopnost interpretovat tato gesta spravné, aby je dokazali pochopit. Kromé toho
existuje mnoho gest, ktera vyjadiuji rizné stavy nalady nebo emoce, jako je naptiklad gesto

s vztyCenym palcem, které mize znamenat souhlas nebo znamenajiciho, ze se dafi, pres gesto
ve tvaru pismene V, oznacujici vitézstvi, a gesta vyjadiujici smutek, jako naptiklad

predstirané otirani slz.12

Palec vzhiru

Australie: Nesluiné gesto vyjadiujici
Francie: Jsi nula. nechut, o<{por kdruhému (MaZes mi...).  yaegina zemi:
Japonsko: Prosim, dejte mi mince, Némecko: Cislo jedna. Néco je v nepofadku

Japonsko: Cislo pét.
Brazilie: Obscénni gesto. z ’ - nebo $patné.
Stfedomorské staty: Obscénni gesto. Saudskd Arbie: Jsem vitéz.

Znameni OK Palec dol(

Ghana: Urazka, r— "7,
Malajsie: Palec slouzi k ukazovani ~$
¢asté]i nez ukazovatek. -~ L\‘?
\
] () afif U
1 O\ L SNE Y] -
[" {— _ — Q‘\\,"J-\»\i .
&) N7
I w ) /‘ //
Spojeny palec a ukazovaéek Oteviena dlan
Vétsina zemi: Penize. Recko: Urazka, kterd ma plvod ve starovéku,
Francie: Je to perfektni. Zapadni Afrika: Ma$ pét otcl - urdzka
Stredomofske staty: Vulgarni gesto, podobna oznaceni za bastarda, parchanta.

Obrazek ¢. 1: Symboly

2 LEWIS, D, 1995 s. 26-29
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[lustratory

Ilustratory jsou gesta, ktera doprovazeji verbalni komunikaci a maji dalezitou roli pfi
dorozumivani. Ilustratory jsou dulezité pro efektivni komunikaci, nebot’ pomahaji vysvétlit

a zdaraznit verbalni projev pomoci gest a pohybt rukou a téla. Tato gesta jsou
synchronizovana s verbalni fe€i a slouzi k vyjadfeni dilezitych informaci a k podpote

vyznamu feci. [lustratory mohou byt vykonavany rukama, ale také drzenim téla a postojem

a jejich pouziti je klicové pro uspéSnou komunikaci. Rychlost a intenzita ilustratord mohou
také ovlivnit prabeh a vysledek komunikace.!3

Ilustratory mohou byt pouzity k vyjadieni emoce, myslenky nebo nézoru. Ilustratory mohou
byt také pouzity k ukazani velikosti nebo vzdalenosti néceho, prikladem miize byt pouziti
rukou k ukazani vysky stromu. Spravné a vhodné pouziti ilustratora pii komunikaci je
dilezité pro porozumeéni mezi komunikujicimi stranami a pro efektivni dorozuméni. Pokud se
snazime vyjadrit néco bez pouziti téchto gest, mize se nam zdat, Ze se nase myslenky
nevyjadiuji tak presné nebo Ze je pro nas té€zsi si je vybavit. Problémem muze byt také
nesoulad mezi verbalni a neverbalni slozkou projevu, coz mize byt zmatené az negativni

a nepiijemné pro naSeho posluchace. Pokud dok4zeme koordinovat své ilustratory

s verbalnimi projevy a adaptovat je na projev druhé osoby, mizeme vzbuzovat dojem
pfirozenosti a vytvaret pozitivni vliv.

V prabéhu dialogu se Casto prizpisobujeme gestim a verbalnim projeviim naseho protéjsku,
a to dokonce 1 nevédomky. Tento proces se oznacuje jako zrcadleni. A jakmile se nam podari
dokonale zrcadlit neverbalni projev druhé osoby, mizeme zvysit uroven diveéry a porozuméni

mezi nami a na§im partnerem v komunikaci.!#

13 Tamtéz s. 30-32

14 LEWIS, D., 1995, 5. 30-32
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Obrazek ¢. 2: lustratory

Regulatory

Regulatory jsou gesta slouzici k organizaci a fizeni prubéhu konverzace. Mezi nejCastéjsi
regulatory patii kyvani hlavouls, pohledy a verbalni signaly, jako naptiklad "prosim,
pokracujte" nebo "muzu mluvit ted’?". Regulatory umoziiuji jednoduseji predat slovo a udrzet
prubéh konverzace na stejné vinové délce. Pokud napriklad néci partner dokonci vétu a sklopi
oc€i, je jasné, ze oCekava reakci druhé strany. Zda nékdo chce vstoupit do konverzace, muze
pouzit zdvizeni ruky nebo jiné gesto, které signalizuje pfipravenost mluvit. Pokud je z4jem
ukoncit konverzaci, da se pouzit naptiklad pohled na hodinky nebo podékovani za rozhovor.
Vyuzivani regulatori umoziuje efektivni a kontrolovanou vyménu nazoru a zajist'uje, ze

konverzace bude produktivni a smysluplna.lo

Obrazek ¢. 3: Regulatory

15 Tamtéz s. 33

16 TamtéZz s. 33-35
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Adaptéry

Dle Lewise lze vyjadrit, ze adaptéry slouzi k regulaci emoci, ¢asto se v§ak projevuji bez
naSeho védomi a mohou prozradit naSe skutecné pocity a nalady, zeyména v situacich stresu.
Tyto signaly mohou byt vrozené nebo jsme se je naucili v détstvi a jsou nam tedy povédomé.
Adaptéry se Casto projevuji jako pohyby upravy odévu a hrani si s vlasy, coz muze
signalizovat pocit nejistoty. U Zen se takové pohyby obvykle interpretuji jako nervozita, av§ak
jejich vyznam neni vzdy jednoznacny. Mezi dalsi Casté adaptéry patii gesta obrany, jako je
napriklad zat'ata pést, a uniku, které se Casto projevuji dominantni rukou. Pfestoze se muze
zdat, ze mame ruku pfipravenou k uderu, signal se ndhle zméni na jiné gesto.

Gesto adaptéru Casto muze zahrnovat zat'até pésti, coz naznacuje, zZe je cloveék pripraven na
obranu nebo atok. I kdyz je nepravdépodobné, Zze nékoho skute¢né udefi, timto zptisobem si
jako lidé signalizujeme své skute¢né zameéry.

Nekteré adaptéry jsou spolené pro vSechny lidi, jako naptiklad ismév nebo zdvizeny oboci,
zatimco jiné jsou specifické pro urcité kultury nebo socialni skupiny.

Pokud se lidé nauci ovladat své adaptéry, mohou Iépe zvladat situaci, ve které se nachazeji.
Naptiklad se mohou snazit potlacit sviij stresovy adaptér pii pracovnim pohovoru, aby
pusobili klidnéji a sebejistéji. Na druhé stran€ se vSak adaptéry mohou projevovat nevédomé

a mohou odhalit skute¢né emoce Cloveéka, 1 kdyz se snazi tyto emoce clovek skryt.

Poznani a porozuméni adaptérim muze pomoci lidem Iépe porozumét sob€ i ostatnim lidem

a zlepsit tak jejich komunikaci a vztahy s druhymi lidmi.

Obrazek ¢. 4: Adaptéry
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2.3.2 Koncetiny a télo

Nonverbalni komunikace je zptisob komunikace, kdy se informace pfedavaji pomoci pohybu
téla, gest a mimiky, nezavisle na verbalni slozce komunikace, at’ uz umyslné nebo
nevédomky. Télo se sklada z ne€kolika oblasti, kazda z nich maze vyjadiovat rizné emoce

a pocity. Tyto oblasti Ize rozd¢lit na oblast ktera se tykéa vzdalenosti mezi lidmi, kineziologii,
coz je celkovy pohyb téla, posturiku, ktera se tyka drzeni téla, ale také oblast mimiky, ktera je
popsana vice v podkapitole obliceje.

Tyto oblasti spolu vytvareji celkovou fec téla a lze je zkoumat zvlast pro lepsi pochopeni této

formy komunikace.

Gestika

,,Termin gesto je odvozeno z latiny, kde gero, gerere znamena projevovati cit, smysleni ¢i

vlastnost.“17

Gesta jsou zakladni soucasti feci t€la a hraji vyznamnou roli v lidské komunikaci. Tyto
neverbalni gesta predstavuji zpusob, jakym lidé sdéluji své myslenky a emoce, aniz by
pouzivali slova. Gesta mohou byt zamérna i nezamérna a mohou vyjadfovat Sirokou Skéalu
emoci, v¢etné€ Ste€sti, hnévu, smutku, strachu a vzruseni.!8

Existuje mnoho riznych typl gest, z nichz kazdé ma svuj vlastni vyznam. Naptiklad iismév je
univerzalni gesto, které vyjadruje Stésti nebo pratelskost, zatimco zamraCeny vyraz znaci
smutek nebo nesouhlas. Gesta rukou, jako je ukazovani nebo mavani, se ¢asto pouzivaji

k nasmérovani pozornosti nebo k vyjadieni souhlasu ¢i nesouhlasu.

Dulezitym aspektem gestické komunikace je také mimika obliceje. Zdvizené oboc¢i muze
vyjadrovat prekvapeni nebo skepsi, zatimco zamraceny vyraz muze naznac¢ovat hnév nebo
rozmrzelost. Dulezitou soucasti gestické komunikace je také ocni kontakt, ktery muaze

v zavislosti na kontextu vyjadiovat zajem, davéru nebo agresi.

Vyznam gest mize byt ovlivnén také kulturnimi rozdily. V nékterych kulturach mohou byt
urcita gesta povazovana za urdzliva nebo neuctiva, zatimco v jinych mohou byt zcela

pfijatelna. Napftiklad gesto "OK", které spociva ve vytvoteni kruhu palcem a ukazovackem,

17 KRIVOHLAVY. J..1988.s. 71
18 NAVARRO., J. 2018, s. 124
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muize byt v mnoha zapadnich kulturach vykladano jako pozitivni znament, ale v nékterych

Castech svéta je povazovano za urazku.

Haptika

Haptika se zabyva zkoumanim dotyku a jeho tlohami v komunikaci. Tato véda zahrnuje
interpretaci hmatovych signall, které vznikaji pfi fyzickém kontaktu s jinymi lidmi. Hapticka
komunikace je dalezitou soucasti socialni interakce a muze zprostiedkovavat Sirokou skalu
emoci a informaci. Prostfednictvim doteku mizeme vyjadfit naklonnost, potvrdit moc,

navazat intimitu nebo vyjadfit empatii.1®

Podle tvrzeni A. NeleSovské vime, Ze termin haptika byl zaveden lingvistou Williamem
Austinem a oznacuje schopnost piijimat informace o teploté, chladu, tlaku, vibracich

a bolesti.20

M. Mikulastik formuluje nazor, ze doteky predstavuji Sirokou Skalu vyznama, jako jsou
napfiiklad formalni, neformalni, pratelské a intimni. Kromé toho autor identifikuje tii zakladni

oblasti téla, které maji klicovy vyznam pro dotekovou komunikaci:

» spolecCenské, profesionalni a zdvofilostni pasma: ruce a paze,
» osobni a pratelské pasma: paze, ramena, vlasy, oblicej,

» intimni, erotické a sexualni pasma: které neni omezeno.

Nicméné v nékterych situacich mize dojit k prekryvu téchto oblasti, naptiklad pfi prohlidce
u Iékare nebo pfi tanci, kdy drzime svého partnera blizko k sobé. Tyto situace 1ze povazovat

za vyjimky od béznych pravidel dotekové komunikace. 2!

19 SVATOS, T., 2006, s. 66
20 NELESOVSKA, A., 2005, s. 54
21t MIKULASTIK, M., 2003, s. 130
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Paze

Paze jsou Casto pouzivany jako soucast nasich obrannych postoju a slouzi jako regulatory
naSeho verbalniho projevu tim, ze urcuji jeho tempo a prerusuji nebo zahajuji verbalni
komunikaci. Je dilezité vyvarovat se prehnanych gest a kiizeni pazi, coz maze byt vnimano
jako uzavienost, nesouhlas, nepochopeni nebo dokonce jako agrese.

Narozdil od obli¢eje jsou paze mnohem viditelnéjsi a maji tedy vétsi vliv na nasi komunikaci.
Proto je dulezité byt si védomi toho, jaky dojem na ostatnim mizeme svymi pohyby pazi

zanechat a jaky signél svym télem posilame. 22

Nohy

Nohy jsou dalsim dulezitym a vyraznym ukazatelem neverbalni komunikace, ze kterého jde
vycist, jak se k dané konverzaci ¢i ¢lovéku né€kdo stavi a co st mysli, 1 kdyz se to snazi nedat
jakkoliv najevo. Kdyz se nohy zkfizi, miize to naznacovat defenzivni postoj nebo nervozitu.
Naopak, rozeviené a pokréené nohy mohou znamenat uvolnénost a pohodu. Pokud smétuji

k osobé, se kterou hovotime, ukazuje to nas zajem o ni. Pokud jsou naopak smérovany pryc,
muze to indikovat nezajem nebo dokonce odpor.

Zcela obecné lze tedy konstatovat, ze nohy predstavuji dulezitou slozku neverbalniho projevu,

jez muze vyrazné€ ovliviiovat to, jak jsou nase projevy vnimany okolim.23

Posturologie

Spravna postura, neboli spravné drzeni téla, také hraje velkou roli v neverbalni komunikaci.
Rada studii ukazuje, Ze postoj ovliviiuje na§ emocionalni stav a nase vnimani ostatnich, ale
samoziejmé také jak na ostatni ptisobime. Napfiiklad osoba se sklopenymi rameny a hlavou
naklonénou dold muze byt vnimana jako nejista a nekompetentni, zatimco osoba se
vzpfimenym télem s otevienym hrudnikem a rameny dozadu muiize byt vnimana jako
sebevédoma a kompetentni.

Clovék miize prostiednictvim svého drzeni téla vyjadiit svij psychicky postoj a odeslat signal

o své ochoté pokracovat v komunikaci. Tento neverbalni projev muze byt bud’ pratelsky nebo

22 NAVARRO, J, 2018, s 114

23 Tamtéz s. 167
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nepratelsky, coz mize mit vliv na dalsi interakci s ostatnimi lidmi. Zaujetim urcité pozice téla
clovek také muze naznadit, zda je pfipraven naslouchat, nebo zda se snazi odmitnout
interakci .24

Dle fyziologie se identifikuji tfi zakladni drzeni téla - stani, sezeni a lezeni - béhem kterych
razné Casti t€la mohou zaujmout jiné pozice. Zakladni télesné postoje jsou tii dulezité aspekty,
které se skladaji z kompozice, konfigurace a pozitury. Kompozice zahrnuje zpuisob, jakym
jsou jednotlivé Casti téla usporadany vzhledem k celkovému télesnému postoji, véetné drzeni
hlavy, ramen a zad. Konfigurace odkazuje na vztah mezi télesnymi ¢astmi, jako jsou
vzdalenosti mezi rukama a nohama a jejich vztah k télu jako celku. Pozitura pak zahrnuje

celkovou polohu téla v prostoru, jako jsou naklonéni, sklonéni a vyska t€la nad zemi.

V kombinaci tyto tfi aspekty tvori zakladni télesné postoje, které mohou odrazet osobnost

a naladu jednotlivce. Napftiklad, ¢lovek, ktery ma vzpiimenou kompozici, otevienou
konfiguraci a sebevédomou pozituru, mize byt vniman jako sebevédomy a pozitivni jedinec.
Na druhé strang, ¢loveék s kfeCovitou kompozici, uzavienou konfiguraci a sklangjici se
poziturou muze byt vniman jako nesmély nebo nejisty. Tyto zakladni t€lesné postoje mohou
byt modifikovany nebo upraveny v zavislosti na situaci a kontextu, ale maji vyznamny vliv na

nasi komunikaci a vnimani druhych lidi.25

Kinezika

,,Kinezika pfinasi dalsi informace, ilustruje a zvySuje diraz vypovédi, poskytuje zpétnou
vazbu od pfijemce informace, je signalem pro udrzovani pozornosti.“2¢

Kinezika je interdisciplinarni védni obor, jehoz hlavnim pfedmétem zajmu je studium
neverbalnich gest a pohybt téla v ramci komunikace. Tento obor se soustfedi na analyzu
pohybu téla, gest a mimickych vyraza a jejich vyznamu v prenosu informaci o jednotlivcich,
vcetné jejich nalad, postoji a myslenek. Kinezika vyuziva poznatkl z oblasti psychologie,
sociologie, antropologie a fyziologie k pochopeni slozitych procesti komunikace, které se

odehravaji na neverbalni urovni. Kinezika se pouziva v mnoha oblastech, naptiklad

24 MARES, J., KRIVOHLAVY, J., 1995, s. 110-111
25 NELESOVSKA, A, 2003, s. 53
26 LESKO, L., 2008, s. 30
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v psychologii, sociologii, politice, mediciné a dal§ich védach, které se zabyvaji interakci mezi
lidmi. Kromé verbalni komunikace, tedy mluveni a psani, mohou neverbalni signaly, jako
jsou pohyby téla a gestikulace, pfinaSet mnoho informaci o tom, co si clovek mysli, jak se citi
a jaké jsou jeho umysly. Kinezika se zaméfuje na studium télesnych postoji, gest, pohybu o¢i,
ust a dalSich casti téla. Tyto signaly mohou mit rizné vyznamy v riznych kulturach

a situacich. Naprtiklad pokr¢ené ramena mohou signalizovat tizkost nebo nervozitu, zatimco

rovné ramena mohou znacit sebevédomi a sebeduvéru.

Kinezika se také vyuziva v oblasti detekce 1zi, kdy se analyzuji rizné neverbalni signaly, jako
jsou o¢ni pohledy, pohyby rukou a gestikulace. Tyto signaly mohou naznacovat, ze osoba

nemluvi pravdu, a pomahaji tak v odhalovani podvodu.

Kromé toho mohou byt neverbalni signaly vyuzity v obchodnim prostiedi, kdy se zamétuji na
pohyby téla a gesty zakazniku a analyzuji se, aby se odhadl jejich zajem o produkt nebo
sluzbu. Celkove lze fici, ze kinezika je velmi dulezitym prvkem komunikace a miize pomoci
1épe porozumét druhym lidem a interpretovat jejich signaly.

Kinezika zahrnuje pohyby téla, které se odehravaji v Case a prostoru. Tyto pohyby mohou byt
poskladany do riznych pohybovych sledt a skupin, a mohou byt koordinované, plynulé,
komponované a harmonické, aby se vytvoril ucinny komunikacni akt. Existuje 26 zakladnich
pohybt, avSak kdyz zohlednime druh, rozsah a prostorovost pohybu, mizeme rozlisit témér

700 000 moznosti.

Proxemika

Proxemika je véda, ktera se zabyva vzdalenosti pti komunikaci, jak v horizontalnim, tak
ve vertikalnim sméru. Mizeme tedy fici, Ze se jedna o védu, ktera fesi vzdalenosti mezi lidmi
v ruznych situacich. Kazda osoba totiz potiebuje urcity prostor kolem sebe, aby se citila
pohodIné. Velikost tohoto prostoru je relativni a zavisi na individualnich, ale i kulturnich

faktorech.?”

Napriklad v neékterych kulturach jsou lidé vice skupinovi a komunikace probiha na blizké
vzdalenosti, zatimco v jinych kulturach se vztahy buduji na vétsi vzdalenosti. Védét, jak

pouzivat proxemiku v komunikaci, muze byt uzitecné pti vytvareni silnéjsich vztahti

27 MIKULASTIK, M., 2003, s. 129
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a zlepSeni porozuméni mezi lidmi.
V protetice pii rozhovoru je dalezita i osobnost kazdého jednotlivce, coz se projevuje
napfiklad v rozdilné primérmé vzdalenosti mezi extroverty a introverty béhem rozhovoru.

Klicovy je také vztah mezi komunikujicimi osobami.28

E. T. Hall rozlisuje rizné typy proxemickych zon, mezi které patii:

* intimni zona - je to prostor, do kterého vstupuji pouze nejblizsi osoby, nachazi se
v rozmezi 15 az 45 centimetri od naseho téla,

* osobni zona - tato zona je definovana délkou nasich natazenych pazi, coz odpovida
vzdalenosti mezi 46 a 120 centimetry. Pouziva se napftiklad pfi spoleCenskych akcich,
kde si lidé podavaji ruce,

* spolecenska zona - tuto zonu pouzivame pii kazdodennich setkéanich s lidmi, se kterymi
se citime pohodlné. Vzdalenost se pohybuje mezi 1,2 az 3,6 metry, coz odpovida
napfiklad rozhovoru s kolegy v praci,

e vefejna zona - tato zona je vzdalena vice nez 3,6 metri a pouzivame ji pii komunikaci

s cizimi lidmi, napfiklad na vefejnosti. 22

2.3.3 Oblice;j

Vyrazy obliceje, vEetné mimiky a pohledd oci, jsou nepostradatelnou soucasti feci téla.
Mimika neboli pohyby obliceje jsou mimovolni a mohou sdélovat emoce a postoje, které
nelze vyjadtit pouze slovy. Pohledy o¢i, jako je o¢ni kontakt nebo vyhybani se pohledu,
mohou také sd€lovat dilezité informace o mife angazovanosti, zajmu nebo upfimnosti osoby.
Oci jsou Casto oznacovany jako "okno do duse" a mohou poskytnout ndhled do myslenek

a pocit ¢lovéka. Studium vyrazi tvare a pohledud o€i je dulezité pro pochopeni neverbalni
komunikace.

Na konci této podkapitoly se bakalatska prace vénuje paralingvistice, ktera 1 kdyz vychazi

z nasich ust, nejde o vyicena slova, a tak spada také do neverbalni komunikace.

28 NELESOVSKA, A, 20053, s. 56
29 HARTLEY, M, 2004, s. 44-45
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Mimika

Mimika oznacuje pouzivani obli¢eje k vyjadieni emoci a neverbalni komunikaci a hraje
klicovou roli v komunikaci a socialni interakci. Mize pomoci jedincim ucinnéji sdélovat své
emoce a zamery, zejména v pripadech, kdy je verbalni komunikace omezena nebo neni
mozna. Napiiklad tsmév muze vyjadiovat Stésti, vielost a pratelskost, zatimco zamracCeny
vyraz muze vyjadiovat smutek, zklamani nebo nesouhlas. Podobné muze zvednuté oboci
vyjadiovat prekvapeni nebo zajem, zatimco svrastélé oboci muze vyjadiovat zmatek nebo
hnév. Schopnost Cist a interpretovat mimiku je dulezitym aspektem emocni inteligence,
protoze muze jednotliveim pomoci 1épe porozumét druhym a vecitit se do nich. Lidé, kteti umi
dobfe Cist mimiku, se ¢asto 1épe orientuji v socialnich situacich, buduji pevnéjsi vztahy

a efektivnéji fesi konflikty.

Je také pravdépodobnéjsi, Zze budou povazovani za duveéryhodné, sympatické a charismaticke.
Mimika se mize v riznych kulturach lisit a to, co maze byt v jedné kultufe povazovano za
pozitivni projev, muze byt v jiné kultufe vnimano jako negativni. Napfiklad v nékterych
kulturach je pfimy pohled znamkou respektu a pozornosti, zatimco v jinych mize byt vniman
jako neuctivy nebo agresivni. Pochopeni téchto kulturnich rozdilt je v mezikulturni

komunikaci dulezité a mize pomoci vyhnout se nedorozuménim a nespravnym interpretacim.

Lze fici, ze mimika je mocnym nastrojem komunikace a socialni interakce. Muze vyjadrovat
sirokou skalu emoci a zaméru a jejich interpretace mize mit vyznamny dopad na mezilidské
vztahy. Rozvoj schopnosti Cist a interpretovat mimiku je dilezitou dovednosti pro kazdého,
kdo chce zlepsit svou emocni inteligenci a komunikaéni dovednosti.

Mimicky projev se sklada ze tfi ¢asti obliceje: dolni oblast zahrnujici tvare, nos a usta, stiedni
oblast s ocima a vicky a horni oblasti s celem a oboc¢im.30

Svaly v obliceji z téchto vSech Casti obliceje jsou schopny vyjadrfit celou fadu emoci, véetné
Stésti, smutku, hnévu, strachu, prekvapeni a znechuceni. Mimika ale dokéaze vyjadrovat

1 slozité)§i emoce, napiiklad zarlivost, stud a vinu.

Podle Aleny Nelesovskeé jsou dle provedenych studii clovéku schopny s vysokou mirou

presnosti vyvolat rozpoznani sedmi zékladnich emoci v oblicejovych vyrazech nasleduyjici:

30 SVATOS, T., 2006, s. 65
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o Stésti — neStesti,

» neocekavané prekvapeni — splnéné ocekavani,
» strach a bazen — pocity jistoty,

* radost — smutek,

* klid —roz¢ileni,

* spokojenost — nespokojenost, az znechuceni,

* zijem — nezajem.“3!

Dale NeleSovska popisuje druhotné emocionalni mimické vyrazy:

,,splynuti — fize vyrazi — rychlé vystiidani jednoho emocionalniho vyrazu druhym, zména
vyrazu obliceje probiha velmi rychle — 1/8 az 1/5 sekundy,
« slozeni mimickych projevt — jedna Cast obliceje vyjadiuje jiné, kvalitativné odlisné emoce
nez druha.
* leva polovina obliceje vyjadiuje jiny druh emoci nez prava,
« aktivace svalovych komplext obli¢ejovych svali, které jsou normalné v ¢innosti pfi

kvalitativné odli§nych Cinnosti.*32

Vzhledem k tomu, ze lidsky obli¢ej mize vyjadfovat velké mnozstvi vyrazi, napojuje se na
néj vyznamna ¢ast nasi komunikace. Kdyz se setkdme s nékym novym, rychle
prozkoumavame jejich oblicej, aby jsme ziskali co nejvice informaci o jejich naladé a postoji
k nam. Zaroven se snazime utvaret vlastni vyrazy, které mohou bud’ vyjadrovat nase skutené
pocity, nebo to, jak se chceme jevit. V pribéhu tohoto procesu se vénuje asi 75% Casu
zkoumani trojuhelniku tvofeného o¢ima

a usty, 10% celu a vlasiim, 5% bradé a zbyvajicich 10% obliceji. Tyto pruzkumy trvaji
obvykle asi tfi sekundy, po kterych obvykle dochazi k preruseni zrakového kontaktu mezi

obéma osobami, coz se projevuje sklopenim pohledu doli obéma stranami. Studie naznacuji,

31 NELESOVSKA, A, 2005, s. 48
32 NELESOVSKA, A.. 2005, s. 48
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ze z celkového poctu okolo 20 000 vyrazu obliceje jsme schopni efektivné rozpoznat pouze

asi 32 z nich.33

Pohyby oci

Formalné&ji by to mohlo znit takto: O¢i jsou primarnim zdrojem informaci pro nase vnimani
okolniho svéta, nebot’ pres né prijimame vétSinu dat, které nam pomahaji analyzovat

a orientovat se v ném a navazat s nim kontakt. Pohledy o¢i tak hraji kli¢ovou roli v neverbalni
komunikaci. Podle Simmela slouzi o¢i jako senzory, které umoziuji identifikovat umisténi,
¢innost a vyraz druhé osoby, a jako prostiedek, kterym muzeme vyjadrit své vztahy k ni,
vcetné souhlasu, lasky, nebo opaku. 34

Podle Adama Kendona existuji ¢tyfi zakladni funkce pohledd, které jsou poznavaci, tidici,
organizujici a vyjadiujici. Interpretace pohledt zahrnuje nejen jejich intenzitu, ale také dalsi
faktory, jako smér pohledu, délku trvani pohledu, pootevieni vicek, poCet mrkani a velikost
zornice. Kromé toho mohou vrasky a napéti svalti kolem oc¢i odrazet emoce jako ismév,
znechuceni nebo rozcarovani. Tyto faktory mohou odhalovat rizné psychologické stavy

a pomahat nam Iépe pochopit komunikaci prostfednictvim pohledu. Pokud se nékdo vyhyba
o¢nimu pohledu, mize to signalizovat a byt vnimano jako nedostatek zajmu. 35

Pohledy o¢i jsou velmi dalezitym prostfedkem komunikace i v pracovnim prostiedi a méli
bychom si uvédomovat, jak silny vliv mohou mit na nase pracovni vztahy a celkovy pracovni

uspéch.

Paralingvistika

Paralingvistika je véda, ktera se zabyva studiem komunikace vedlej§imi projevy, které
doprovazeji verbalni sdéleni. Mezi tyto vedlejsi projevy patii naptiklad ton hlasu, hlasitost,
rytmus feci, pauzy mezi slovy a dalsi projevy, které ovliviiuji vnimani feci a zptisob

komunikace.36

33 NELESOVSKA, A, 2005, s. 48

34 KRIVOHLAVY, J, 1988, s. 20

33 MIKULASTIK, M., 2003, s. 128-129
36 GAVORA, P., 2005, s. 101-104
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Toén hlasu je jeden z nejdilezitéjSich prvka paralingvistiky. Vysoky, nizky, melodicky nebo
monotonni ton hlasu muze vyrazn€ ovlivnit to, jak je nase fe¢ vnimana.

Hlasitost feci je dalsSim dalezitym faktorem. Lidé, ktefi mluvi hlasitéji, jsou vnimani jako
sebevédome;jsi a siln€jsi, zatimco lidé, ktefi mluvi potichu, mohou byt vnimani jako nervozni
nebo nesmeli.

Dalsim aspektem paralingvistiky je rytmus feci. Rychla fe¢ maze signalizovat nadSeni,
zatimco pomala fe¢ mize znamenat, ze mluvci se citi unaven nebo nemocen. Pauzy mezi
slovy jsou také dulezitym prvkem paralingvistiky. Dlouhé pauzy mezi slovy mohou
signalizovat nejistotu nebo tézkosti s feci.

Paralingvistika ma mnoho praktickych aplikaci. Naptiklad muaze byt vyuzita v pracovnim
prostiedi béhem schtizek, uzavirani obchodl, nebo tfeba né€jakych prednasek. Dobry fecnik,
ktery dokaze vyuzit paralingvistickych prvkt, mize byt velmi uspésny v prosazovani svych

napadu a presvédCovani ostatnich.

2.3.4 Vzhled

Vzhled a vizualni dojem hraji klicovou roli v neverbalni komunikaci, protoze to jsou véci,
podle kterych si o nas lidi utvoii prvni dojem. Prvni dojem byva casto rozhodujicim jak budou
ostatni lidé s nami interagovat, proto je dilezité vénovat pozornost svému vzhledu, zejména v
pracovnim prostiedi. Nase télo, gesta, pohyby, vyrazy a vzhled nesou informace o nasi
osobnosti, zamé&rech, emocich a naladach. Casto to, jak vypadame, je tou nejlepsi interpretaci

toho, jak se citime a co nas trapi.

Jednim z nejdualezitéjSich aspekt vzhledu v neverbalni komunikaci je obleCeni. Nase obleCeni
muze fici mnoho o nas samotnych, jako jsou nas postoj, osobnost, zajmy a vkus.

V pracovnim prostiedi mize spravné zvolené obleCeni ukazat respekt k ostatnim kolegtim,
ukazat se jako profesional a vytvorit daveéru. ObleCeni také muze ukazat nase hodnoty

a nabozenské vyznani, coz mize byt dulezité v nabozensky zamétenych organizacich.

Vzhled vSak nezahrnuje pouze obleCeni a upravu vlasu, ale také vSeobecnou péci o sebe, jako
je hygiena, zdravy zivotni styl a Gprava postavy. Zdrava strava, cviceni a dostatek spanku
mohou pomoci vypadat a citit se Iépe, coz mize mit pozitivni vliv na vasi neverbalni

komunikaci.
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Nékdy i drobné zmény, jako je Gprava ucesu nebo Gprava voust, mohou vyrazné ovlivnit to,

jak na ostatni ptsobime.
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3 Neverbalni komunikace v manaZerské praxi

3.1 Manazer

Manazer je osoba, kterda ma na starosti vedeni a organizaci prace v urCité organizaci nebo
firme. Jeho hlavnim ukolem je dosahnout stanovenych cilti a poskytovat kvalitni vykon prace.
Manazer ma zpravidla tym lidi pod sebou a jeho ukolem je motivovat a vést k dosazeni

spole¢ného cile.

Mezi hlavni ¢innosti manazera patii planovani, organizace, fizeni a kontrola. Planovani
zahrnuje stanoveni cila a ureni kroku, které je nutné podniknout k jejich dosazeni.
Organizace zahrnuje rozdéleni ukolil mezi tym a stanoveni zodpovédnosti jednotlivych ¢lent.
Rizeni zahrnuje monitorovani prace tymu a poskytovani podpory a pomoc pii potizich.
Kontrola zahrnuje sledovani vysledkt a zjistovani, zda jsou v souladu s planem

a stanovenymi cili.

Manazer je klicovou osobou pro dosazeni uspéchu organizace a jeho prace je zpravidla
narocna a Casto stresujici. Nicméné, dobfe vedeny tym a ispéSna organizace jsou odmenou
pro kvalitni vykon prace manazera.

Manazer se v dnes$ni dob¢ setkava s mnoha vyzvami a musi byt schopen adaptovat se na
rychle se ménici podminky na trhu a v oblasti technologii. Musi byt schopen efektivné
komunikovat a spolupracovat s riznymi lidmi, jako jsou zaméstnanci, nadfizeni, zakaznici
a dodavatelé.

Jeho role se muze lisit v zavislosti na typu organizace, ve které pracuje. V obchodnich firmach
muze mit manazer vice obchodnich tkoll, zatimco v neziskovych organizacich bude vice
zaméfen na spravu a rozvoj projektd a programu.

Dulezitou soucasti role manazera je také budovani silného tymu. To zahrnuje vybér a nabor
novych zaméstnancu, vzdélavani a rozvoj existujiciho tymu a poskytovani spravedlivého

a motivujiciho pracovniho prostredi.

Krom¢ toho se manazer také musi vyporadavat s fadou administrativnich ukold, jako je

napriklad sprava financi, vedeni zaznamu a zajisténi souladu s pravnimi piedpisy.
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Celkoveé lze fici, ze role manazera je velmi naro¢na, ale zaroven dulezita pro tispéSnou spravu
a rozvoj organizace. Dobfe vedeny tym a uspeésna organizace jsou odménou pro kvalitni

vykon prace manazera.

3.1.1 Styl manazerské prace

Manazersky styl prace je zptsob, jakym manazer fidi své podiizené a organizaci. Jedna se

0 soubor pfistupd, postupt a metod, které manazer pouziva k dosazeni stanovenych cila

a vedeni tymu ke spoleénému uspéchu. Kazdy manazer ma svuj vlastni styl prace, ktery
odrazi jeho osobnost, zkuSenosti, hodnoty a preference. Mezi bézné manazerské styly patii
autoritativni, konzultativni, participativni a liberalni styl. Kazdy z téchto stylti ma své vyhody
a nevyhody a je vhodny pro rizné situace. Klicové je, aby manazer byl schopen flexibilné

pfizptsobit svij styl prace potifebam organizace a jednotlivych ¢lent tymu. 37

Autoritativni styl

Autoritativni manazersky styl vedeni se vyznacuje tim, ze manazer tidi a kontroluje vSechny
aspekty prace svych podtizenych. Tento styl je Casto spojovan s tvrdym a naronym jednanim,
vysokymi o¢ekavanimi a minimalnim podilem spoluprace a podpory. Manazer

s autoritativnim stylem Casto nedovoluje svym podfizenym, aby se aktivné podileli na
rozhodovani a Casto prebird veskerou kontrolu nad tim, co se d€je v organizaci. Tento styl
vedeni muze byt ucinny v krizovych situacich, kde je rychlost a presnost klicova, ale mize
také vést k nizké motivaci a nevysoké spokojenosti podiizenych. Tyto manazefi mohou byt
vnimani jako autoritaisti, tvrdohlavi a neochotni poslouchat nazory a potieby svych

podfizenych.38

Konzultativni styl

Konzultativni manazersky styl vedeni je zalozen na zapojeni zaméstnancti do rozhodovaciho
procesu. Manazer vyslechne nazory a navrhy podfizenych a poté na zaklad¢ jejich pfipominek

pfijme rozhodnuti. Tento styl umoziiuje zaméstnancim aktivné piispivat k rozhodovani

37 KHELEROVA, V., 2006, s. 127
38 Tamtéz s. 127-128
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a zvysuje tak jejich motivaci a zajem o praci. Manazer vSak stale zistava kone¢nym
rozhodujicim faktorem. Tento styl se hodi pro organizace s otevienou a inovativni kulturou,

kde je zapojeni zaméstnanct do rozhodovani klicové pro uspéch.39

Participativni styl

Participativni manazersky styl vedeni je zalozen na spolupraci mezi manazerem

a zameéstnanci. Manazer poskytuje vedeni, ale umoziiuje zaméstnancum vétsi svobodu

a odpovédnost pii rozhodovani. Tento styl podporuje tymovou praci a zapojeni zaméstnanct
do rozhodovaciho procesu, coz zvysuje jejich motivaci a angazovanost. Manazer je vSak stale
zodpovédny za konecné rozhodnuti. Participativni styl se hodi pro organizace s inovativni
kulturou a vysokou mirou komunikace a spoluprace mezi ¢leny tymu. Tento styl mize byt
ucinny pii feSeni komplexnich problému, kdy je potieba vyuzit znalosti a zkuSenosti celého

tymu.40

Liberalni styl

Liberalni manazersky styl vedeni je zalozen na diivéfe a autonomii zaméstnancti. Manazer
poskytuje svobodu a prostor pro samostatné rozhodovani a planovani. Zamestnanci maji vetsi
kontrolu nad svou praci a mohou byt zodpovédni za své vlastni cile. Tento styl podporuje
kreativitu a inovace a umoziuje zaméstnanctim flexibilitu a adaptabilitu v riznych situacich.
Manazer vSak stale poskytuje podporu a poskytuje potiebné zdroje pro dosazeni cilt.
Liberalni styl se hodi pro organizace s vysokou mirou autonomie a samostatnosti
zaméstnancu, jako jsou napiiklad kreativni a technologické firmy. Tento styl muze byt
efektivni pro motivaci a zvy§ovani spokojenosti zaméstnancu, ale miize vyzadovat silnou

kontrolu nad vysledky prace.4!

39 Tamtéz s. 128
4 KHELEROVA, V., 2006, s. 128129

41 Tamtéz s. 129
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3.2 Neverbalni komunikace v pracovnim odvétvi

Neverbalni komunikace ma na pracovisti velmi dilezitou roli. Je to nejen zptisob, jakym
muzeme budovat a udrzovat vztahy, ale také jakym muizeme vyjadiovat autoritu a upeviiovat
vudci postaveni. Pohledem dokazeme vyjadfit zajem o to, co druha osoba fika, nebo naopak
nesouhlas. Zménou postoje muzeme vyjadfit svoji nervozitu, nejistotu, nebo také sebevédomi
a autoritu. Gestikulaci, jako napiiklad kyvnutim hlavy, mizeme dat najevo souhlas nebo
nesouhlas. Usmév nas naopak dokaze uvolnit a zlepsit atmosféru. Stejn& tak pouzivani
oteviené feci téla, jako je obraceni se ¢elem k osob€, rozkroceni rukou a nohou a piikyvovani,

muze naznaCovat zapojeni a souhlas.

Neverbalni komunikace navic mize pomoci piekonat kulturni a jazykové bariéry na
pracovisti. Pfi praci s lidmi z riznych prostfedi mize uvédomeni si rozdilti v neverbalni
komunikaci a citlivé zachazeni s nimi zabranit nedorozuménim a zlepsit komunikaci.
Manazefti, ktefi pouzivaji sebejisté drzeni téla, pevny stisk ruky a ptimy o¢ni kontakt, mohou
davat najevo pocit autority a vzbuzovat u ¢lend svého tymu respekt. Stejné tak ton hlasu

a mimika obliCeje pouzivané pii vydavani pokynti mohou naznacovat sebejistotu a jasnost,
coz muze pomoci zajistit efektivni a ucinné plnéni ukolt.

Celkove lze fici, ze neverbalni komunikace je zakladnim nastrojem pro budovani vztaht,
upeviiovani autority a zlepSovani komunikace na pracovisti. Spravné vyuzivani neverbalnich
signalti mize pomoci manazerim a zamestnancum zlepsit své komunikacni dovednosti

a vytvorit pozitivn€jsi a produktivnéjsi pracovni prostredi.

3.2.1 Prubéh pracovniho setkani

Obchodni schiizky jsou nezbytnou soucasti firemniho svéta, kde se schazeji jednotlivci, aby
projednali dilezité zalezitosti tykajici se podnikani. Schiizky obvykle zacinaji programem,
ktery stanovi manazer nebo organizator, a fidi se urCitym formatem. Prabéh schizky sleduje
manazer, ktery zajist'uje, aby kazdy dostal pfilezitost promluvit a podélit se o své napady.
Manazer je také zodpovédny za to, aby schiizka probihala podle planu a ve stanoveném Case.
Béhem porady se ucastnici zapojuji do diskusi, debat a rozhodovacich procest, které mohou

ovlivnit budoucnost podniku. Na konci schizky je shrnuti klicovych projednavanych bodd,
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jasny ak¢ni plan a harmonogram naslednych krokt. Manazer se ujisti, Zze vSichni chapou své

role a povinnosti po skonceni schizky .42

I pti obchodnich schizkach hraje fec téla zasadni roli, je dilezité udrzovat ocni kontakt,
vyhybat se vrténi a sedét vzptimené, abyste dali najevo z4jem a profesionalitu. Sebevédomé
drzeni téla, napiiklad vzptimené sezeni, udrzovani ocniho kontaktu a jasna fe¢, muize
vyjadrovat sebejistotu a autoritu, takze je pravdépodobnéjsi, ze vas ostatni budou brat vazné.
Stejné tak muze fe€ t€la ukazat, zda jste do rozhovoru zapojeni, ¢i nikoli. Kyvani hlavou,
naklanéni se dopfedu a udrzovani o¢niho kontaktu muze ukazat, ze vas zajima, co vam druzi

chtéji fici.

Pozitivni feC téla, jako je tsmév a udrZzovani otevieného postoje, navic mize pomoci navazat
vztah s ostatnimi ucastniky schizky. To muze vytvorit uvolnénéjsi a produktivngjsi prostredi
pro vSechny tcastniky. Na druhou stranu negativni fe¢ té€la nebo nervozni chovani muze
vyjadfovat nezajem, nesouhlas nebo dokonce neptatelstvi, coz mize vést k naruseni

komunikace a potencialné zmafit dosazeni cilti schizky.

Red t&la miZe navic pomoci zdiiraznit kliové body a poskytnout kontext k mluvenym
sloviim. Napfiklad pouziti gest rukou pro ilustraci bodu nebo pokyvovani hlavou pfi poslechu

ostatnich mize posilit sdéleni a ucinit ho zapamatovatelnéj§im.

3.3 Neverbalni komunikace v manaZzerské praxi

Neverbalni komunikace hraje v oblasti fizeni kli¢ovou roli. Manazeti pouzivaji neverbalni
komunikaci k tomu, aby svym zaméstnancim sdélili své postoje, emoce, nazory a zaméry.
Neverbalni komunikace mize byt v nékterych situacich G¢innéjsi nez komunikace verbalni,

protoze dokaze sdélit jemné nuance, které pouha slova vyjadfit nedokazou.

Napriklad postoj a fec t€la manazera mohou vyjadfovat sebejistotu, autoritu a otevienost, coz
muze pozitivné ovlivnit to, jak ho vnimaji jeho zameéstnanci. Stejné tak mize vyraz tvare
manazera vyjadfovat emoce, jako je Stésti, zklamani nebo frustrace, coz mize mit vyznamny

vliv na moralku a motivaci zaméstnancu.43

2 KHELEROVA, V., 2006, s. 11

43 Tamtéz s. 43

37



Efektivni neverbalni komunikace mize manazerim také pomoci navazat vztah se svymi
zameéstnanci a vybudovat si k nim divéru. Pouzivanim vhodného o¢niho kontaktu, mimiky
a fe€i t€la mohou manazefi dat najevo, Ze jsou pozorni, empaticti a davéryhodni. To muze
prispét k vytvoreni pozitivniho a produktivniho pracovniho prostiedi, ve kterém se

zameéstnanci citi cenéni a podporovani.

Neverbalni komunikace navic mize manazerim pomoci identifikovat a fesit problémy na
pracovisti. VSimanim si neverbalnich signald, jako je feC téla a ton hlasu, mohou manazefi
odhalit potencialni konflikty, nedorozumeéni nebo problémy, které se zaméstnanci mohou
zdréahat vyslovit nahlas. Diky tomu mohou manazefi tyto problémy aktivné resit a zabranit
jejich prerastani ve vyznamnéjsi problémy.44

Celkové lze fici, ze neverbalni komunikace je pro manazery na pracovisti cennym nastrojem.
Muize pomoci navazat pozitivni vztahy se zameéstnanci, ale i klienty, usnadnit efektivni
komunikaci a identifikovat a fesit potencialni problémy diive, nez se stanou zavaznéjSimi.
Tim, Ze si manazefi budou v§imat vlastnich neverbalnich signala a budou vénovat pozornost
signalim svych zaméstnancti, mohou zlepsit své komunikacni dovednosti, mohou vytvorit
pozitivnéjsi a produktivnéjsi pracovni prostiedi a maji vétsi Sanci dosahnout svych cilt

a uspét v praci.

4 KHELEROVA, V., 2006, s. 13
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PRAKTICKA CAST
4 Vyzkumné Setreni

Pro vypracovani praktické ¢asti této bakalarské prace je zvolen kvantitativni vyzkum, ktery
prostfednictvim dotazniku a pozorovani pomohl ziskat informace o znalostech, ale 1 pouzivani
neverbalni komunikace témi, ktefi jsou sami manazery a maji na starosti vedeni urcité

skupiny lidi, nebo lidmi, ktefi jsou t€émito manazery vedeni.

Vyzkum je metodou systematického feseni problémd, ktera slouzi k rozsiteni znalosti lidi.
Prosttednictvim vyzkumu lze ovéfit nebo vyvratit existujici poznatky a ziskat poznatky

nove.4s

4.1 Cil vyzkumu

Provedeni tohoto vyzkumu vyzadovalo peclivé prostudovani odborné literatury, ktera se
zaméfuje na téma komunikace, neverbalni komunikace a zarover také literatury, ktera se

zabyva manazerskymi praktikami.
Cilem tohoto vyzkumu bylo:

» zjistit, jak moc jsou lidé s existenci neverbalni komunikace seznament,

» zjistit, zda ji vénuji v pracovnim zivoté adekvatni pozornost at’' uz u sebe, ¢i u jinych

» potvrdit, €1 vyvratit tvrzeni, ze lidé nedokazi Cist ani ty nejjednodussi neverbalni signaly
» vypozorovat nejCastéj§i chyby neverbalni komunikace v manazerské praxi a vypracovat

feSeni, jak by se méli manazeti chovat a na co si dat pozor

15 GAVORA, P., 2010, s. 13
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4.2 Zivolené metody zpracovani

4.2.1 Pozorovani

Pozorovani je vyzkumna metoda, ktera zahrnuje systematické a strukturované pozorovani
jednotlived, skupin nebo jevi. Je to mocny nastroj pro sbér dat v kvalitativnim
i kvantitativnim vyzkumu a umoziuje vyzkumnikaim ziskat hluboké porozuméni socialnimu

a kulturnimu kontextu pozorovaného chovani.

Jednou z hlavnich vyhod pozorovani jako vyzkumné metody je jeho schopnost zachytit
chovani tak, jak se pfirozené vyskytuje v socidlnim kontextu. Pozorovatelé mohou
zaznamenavat verbalni 1 neverbalni chovani a také faktory prostfedi a situace, které mohou
chovani ovliviiovat. To umoziuje vyzkumnikiim shromazdit podrobné a bohaté udaje, které
mohou pfispét k pochopeni socialnich jev.

Pouzivani pozorovani jako vyzkumné metody ma vsak i sva omezeni. Napftiklad pozorovatelé
mohou do shromazdénych tdaja vnést své predsudky a predpojatost a nemusi zachytit
vSechny relevantni projevy chovani nebo faktory prostredi. Kromé toho mize byt pozorovani
Casov€ narocné a vyzaduje znacné zdroje, véetné vyskolenych pozorovatelt a vybaveni.
Celkové je pozorovani cennou vyzkumnou metodou, ktera mize vyzkumnikim poskytnout
hluboké porozumeéni socialnim jevim. Pfi vhodném pouziti a peclivém zvazeni jeho omezeni
muze pozorovani poskytnout spolehlivé a platné udaje, které mohou byt podkladem pro

vyzkumna zjisténi a rozhodovaci procesy. 40

46 BEDRNOVA, E., JAROSOVA, E., NOVY, 1. 2012, s. 48
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4.2.2 Dotaznik

Dotaznik je vyzkumna metoda, ktera zahrnuje pouziti souboru otazek ke shromazdéni udaju
od vzorku ucastniku. Jedna se o oblibenou metodu sbéru dat v kvalitativnim 1 kvantitativhim

vyzkumu, ktera vyzkumnikiim umoznuje efektivné shromazdit velké mnozstvi dat.

Dotaznik je soustava predem pripravenych a peclivé formulovanych otazek, na které

dotazovana osoba (respondent) odpovida. 47

Jednou z hlavnich vyhod pouziti dotazniku jako vyzkumné metody je jeho schopnost
shromazd’ovat standardizované udaje. Pouzitim stejného souboru otdzek pro vSechny
ucastniky mohou vyzkumnici zajistit, ze shromazdéné udaje jsou srovnatelné a lze je
statisticky analyzovat. Dotazniky lze navic zadavat velkym skupinam tcastnikd, coz
vyzkumnikim umoziuje shromazd ovat udaje od riznorodych osob a ziskat reprezentativni

vzorek.

Pouzivani dotaznikt jako vyzkumné metody ma vSak i sva omezeni. Dotazniky se naptiklad
spoléhaji na vlastni vypoveéd, coz znamena, Ze ucastnici nemusi vzdy poskytovat pfesné nebo
upiimné odpovédi. Nékteti ucastnici navic nemusi pln€ rozumét otdzkdm nebo nemusi brat
dotaznik vazne, coz mize vést k netiplnym nebo neplatnym odpoveédim. A konecn¢, dotazniky
nemusi byt vhodné pro vyzkum slozitych témat nebo otazek, které vyzaduji hloubkové

zkoumani .48

Celkove jsou dotazniky cennou vyzkumnou metodou, ktera mize vyzkumnikiim poskytnout
cenné poznatky o Siroké Skale témat. Pfi vhodném pouziti a peclivém zvazeni jejich omezeni
mohou dotazniky poskytnout spolehlivé a platné udaje, které mohou byt podkladem pro

vyzkumna zji§téni a rozhodovaci procesy.

4.3 Charakteristika vyzkumného vzorku

Vyzkumny vzorek dotazniku tvofili lidé, ktefi jsou ve své praci manazery a sami vedou
néjaky tym, nebo naopak lidé, ktefi jsou témito manazery vedeni. Pro ziskani udaju o
neverbalni komunikaci v manazerském prostiedi se rozeslal dotaznik, na ktery odpoveédélo

185 respondenttl, z toho bylo 160 Zen a 25 muzi a nejde tedy o plné reprezentativni vzorek.

47 CHRASKA, M., 2007, s. 163
48 48 BEDRNOVA, E., JAROSOVA, E., NOVY, L. 2012, s. 50
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Béhem svého pozorovani jsem se zaméfila na neverbalni komunikaci jednoho ze zameéstnanct
marketingové agentury v Praze, ktery diky své pozici Head of brand experience vede nemaly

tym lidi,

4.4 Vyhodnoceni vysledkii vyzkumu
4.4.1 Vyhodnoceni pozorovani

Osobné jsem se zacastnila Ctyt raznych schiizek, béhem kterych jsem sledovala neverbalni
komunikaci subjektu pozorovani, kterym byl manazer z jedné marketingové agentury v Praze.
K zaznamenani pozorované neverbalni komunikace byl vyuzit arch pozorovani, ktery jsem
dala dohromady po prostudovani odborné literatury o neverbalni komunikaci.

Pozorovani probéhlo v nasleduyjicich situacich.

CisLo

SCHUZKY 1 2 . .

DATUM 1.3.2023 9.3.2023 13.3.2023 21.3.2023

CAS 10:30 - 11:12 14:00 — 14:52 11:00 - 11:26 18:00 — 18:40

, . Interni Y 1

TYP SCHUZKY | [ntermni Sklientem b0 ani Prednaska

Planovani obsahu | Prezentace napadu | . . Vyroéi firmy
influenceru
POCET LIDI 3 5 4 26

Béhem pozorovani byla vénovana pozornost paralingvistickym projeviim manazera,
konkrétné se zaméerenim na intenzitu hlasu, tempo feci, raznost hlasu, pauzy v feci, ale také na

mimiku, konkrétné se zaméfenim na pohyb o¢€i, a také na manazerim postoj, ¢i gestikulaci.

Takto vypadal piipraveny arch k zapisovani pozorovani pro kazdou ze schizek:
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Pozorovaci zaznamovy arch ¢. X

Jméno pozorovatele:
Datum:

Cas:

Typ schizky:

Pocget lidi:

Intenzita hlasu

W
=~
()]

Velmi potichu 1 2 Velmi nahlas

Tempo feci

W
=~
()]

Velmi pomalé 1 2 Velmi rychlé

Raznost hlasu

W
=~
()]

Nevyrazny 1 2 Velmi razny

Pauzy v feci

1 Nevyrazné 2 Dramatické

Pohledy oc¢i

1 Vétsinu ¢asu mimo protéjSek 2 Pohledy mimo a na protéjsek vyrovnané

3 VétSinu Casu na protéjsek 4 Zirani porad piimo do oci

Postoj

1 Vétsinu Casu kiecovity 2 Vétsinu casu uvolnény

Gestikulace
Chybi 1 2 3 4 5 Prehnana
Krecovita 1 2 3 4 5 Prirozena

*Vyrazna opakujici se gesta feci téla:
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Zde jsou prilozené ziskané vysledky neverbalni komunikace manazera z celého souboru

schiizek:

E;il;) schiizky " 5 B 4
Intenzita hlasu 2 4 3 5
Tempo feci 4 4 5 4
Raznost hlasu 3 4 3 4
Pauzy v feci 2 2 2 2
Pohledy oci 4 3 4 4
Postoj 2 2 2 2
Gestikulace 2 4 3 4

3 2 2 2

Vyzkum vyhodnotil, Ze projevy pana manazera prokazuji vyssi urover hlasitosti nez je
prumér. Zaroverti l1ze pozorovat zavislost mezi intenzitou hlasu a typem setkani. Béhem
internich schiizek s malym poc¢tem ucastniki se jeho projev pohybuje v blizkosti primérné
urovné hlasitosti. Naopak, beéhem schiizek s klienty nebo internich prednasek, kde je pfitomno
mnoho lidi, dosahuje vysoké trovné hlasitosti.

Jeho tempo feCi bylo vyssi nez prumér pii kazdé ze schiizek, avSak nejvyssi rychlosti
dosahovala feC pii schiizce s klientem, v ¢em pravdépodobné velkou roli mohla sehrat
nervozita pii prezentaci napadua pro jejich znacku, tomu totiz naznacuji i nasledujici vysledky
z pozorovani jeho neverbalni komunikace, jako neustalé upravovani si kosile.

Pauzy v feci byly ve vétsiné Casu dosti dramatické, da se tedy predpokladat, ze je to styl
jakym ve svém bézném zivoté mluvi a nic, v ¢em by mohla hrat roli nervozita, nebo umyslny

duraz.

Jeho raznost hlasu byla nadprimérné€ vysoka pii kazdém z pracovnich sezeni a byla vzdy
doprovazena dramatickymi pauzami mezi feci.

Zajimavé zjisténi bylo to, ze béhem klientské schiizky a interni prednasky s velkym poctem
lidi se manazertiv pohled oc¢i vénoval adekvatné jinym lidem s obCasnym zakoukanim se

napfiklad na pocitac a cen projev pusobil velice pfirozen¢ a piijemné, zatimco béhem
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komornich internich schtizek jeho pohled oci az jakoby propaloval ostatni zicastnéné. Kvuli
své komunikaci totiz pisobil uzaviené vii¢i napadiim a nazorim ostatnich, i kdyz vyslechnuti
si navrhi ostatnich a zpétna vazba byl davod setkani. Pasobil nepiijemné, nadfazen€ a Ze by
si vSechno udé¢lal nejlépe sam, i kdyz v realité nijak nepfilozil ruku k dilu.

Jeho postoj byl pii kazdé ze schizek velice uvolnény, obcas by se dalo fici, ze az moc
uvolnény a nevhodny k pracovnimu prostiedi.
Naopak jeho gestikulace byla spise kieCovita a pusobila trosku rusivym dojmem, jelikoz se
stavalo, ze byla vyraznéjsi nez zbytek jeho projevu. Zajimavé zji§téni z pozorovani bylo to, ze
beéhem internich schiizek gestikulace spise chybéla, zatimco pfi narocnéjsich schiizkach pan
manazer gestikulovat vice, nez bylo v urCitych chvilich potieba.
Na zavér vysledka pozorovani je ur€ité dilezité zminit i manazerovo ¢asto opakovana gesta

a takova neverbalni komunikace, ktera hrala v jeho projevech velkou roli. Uzavieny postoj

a prektizené koncetiny po vét§inu Casu, zamraeny oblicej, tazavy pronikavy pohled

a neustalé poklepavani prstu, to vSe hralo velkou roli v nepfijemném dojmu, ktery z manazera
vétSinu Casu pusobil.

Dulezité je zdUraznit, Zze manazerova neverbalni komunikace nesouhlasila s tim, co ve
skuteCnosti fikal. Napady na schtizkach schvalil a zaméstnance dokonce na konci obou

schiizek pochvalil, avSak jeho fe¢ téla vypovidala upln€ néco jiného.

Po internich schiizkach jsem se rozhodla promluvit si se zbytkem za¢astnénych, abych
zjistila, jak na né dana schiizka pusobila, jaké z ni maji pocity a jaka pro né byla zpétna vazba
pana manazera.

Zjistila jsem, Ze nikdo ze zaméstnanci nemél na schiizce pfijemny pocit, pry se citili jakoby
pana manazera jejich napady vubec nezajimaly, nebo mu dokonce pfisly Spatné, a tak se Casto

bali cokoliv dale fikat a svij napad rozvijet.

Jeden ze zGCastnénych se dokonce zminil, ze byl zmateny. Divod tohoto zmateni pry bylo to,
ze 1 kdyz je na konci sezeni manazer pochvalil a byl s pfednesenym kontentem pry spokojeny,
celou schizku pry cekal, kdy ho manazer posle napady a celou prezentaci predélat, protoze

mu podle jeho slov pfislo, ze se na n€j mracil a mél z n€j negativni pocit. Tento negativni
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pocit pravdépodobné mohl byt zapficinén jiz zmiiovanym uzavienym postojem téla,
prekfizenymi koncCetinami a upfenym pohledem.
Otazkou tedy zustavalo, zda pan manazer nefika to, co si doopravdy mysli, ma na internich

schiizkach tento hriizu vzbuzujici pfistup schvalné, nebo ma Spatnou feC téla od prirody.

Na zavér se da fici, ze neverbalni komunikace pozorovaného manazera neni vylozené Spatna,
ale i pres to je tfeba na ni zapracovat, protoze jeho feC téla ma velky vliv na emoce a chovani
jeho podiizenych.

Zajimavé urcité je to, ze dotaznikové Setieni, kterém use vénuje bakalarska prace nize, se
pozorovany manazer zucastnil také. Dle jeho odpovédi dotaznik zjistil, ze pozorovany
manazer povédomi o existenci neverbalni komunikace ma, ale nijak se ji hloubkové nikdy
nezajimal, ani ji béhem své prace nevénuje zvySenou pozornost, coz muze vysvetlovat vznikla

nedorozuméni na pracovisti v jeho pfitomnosti.

4.4.2 Vyhodnoceni dotazniku

V této Casti bakalarské prace jsem posoudila vysledky ziskané z dotaznikového Setfeni.
Dotaznikem bylo osloveno 600 lidi, pficemz z nich odpovidalo 187 respondentu, ale odpoveédi
jsou vhodné pouze od 185 lidi z davodu nereprezentativnich odpovédi 2 respondentd.

V dotazniku bylo zahrnuto 23 otazek, kdy nekteré polozky byly uzaviené a néjaké oteviené.
Prvni 4 otazky byli za cilem zjistit zdkladni informace o ¢lovéku, nasledujici ¢ast byla
zaméfena na respondentovo povédomi o neverbalni komunikaci a jeho zajem o ni. Posledni
¢ast dotazniku byla prakticky zamétfena na neverbalni komunikaci, kdy jsem se pomoci tfi
otazek snazila zjistit, zda respondenti dokazi rozpoznat i ta nejjednodussi a nejcCastéjsi gesta

a situace v neverbalni komunikaci. Pro kazdou polozku dotazniku jsem pfipravila tabulku,

graf a pisemny komentar.
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1. Jaké je Vase pohlavi?

Pocet Procentualni mnozstvi
Zeny 160 86.5 %
Muzi 25 13.5 %

Tabulka ¢. 1: Pohlavi respondentt

B Zeny [ Muzi

160
120
80

40

0 .

Graf ¢. 1: Jaky z muzl na obrazku dle respondentu 1ze

V ramci prvni otazky dotazniku byla zkoumana mira G€asti muzu a zen v daném vyzkumu.
Vysledky zobrazené v tabulce a grafu jednozna¢n€ ukazuji na vyssi zastoupeni Zen nez muzu,
pficemz se do vyzkumu zapojilo 160 zen (86,5 %) a 25 muzi (13,5 %). A jelikoz bylo
dotaznikem osloveno 600 lidi, pficemz 360 z nich byly zeny a 240 muzi, da se tedy

predpokladat, ze zeny maji o neverbalni komunikaci vétsi z4jem, nezli muzi.
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2. Kolik Vam je let?

Zeny Procentualni Muzi Procentualni
mnozstvi mnozstvi
Méné nez 18 21 11,3 % 0 0%
18 -25 127 68,6 % 17 9.1
25-43 8 43 % 8 43 %
44 - 58 4 2,1 0 0%
Vice nez 58 0 0% 0 0%

Tabulka ¢. 2: Vék respondentt

B Zeny B Muzx

140

105

70

35

Méné nez 18 18 -25 26 - 43 44 - 58 Vice nez 58

Graf ¢. 2: Vék respondentt

Ve druhé otdzce dotazniku byl zji§tovan vek dotazovanych. Z grafu je zfejmé, ze
vyzkumného $etfeni se zucCastnilo vice Zen nez muzi. V prvni vékové skupin€ méné néz 18 let
bylo zjisténo 21 zen (11,3 %) a 0 muzi (0 %). Ve druhé vékové skupiné 18-25 let bylo

zjisténo 127 zen (68,6 %) a 17 muzi (9,1 %). Ve tieti v€kové skupiné 26-43 let bylo zjisténo
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8 Zen (4,3 %) a 8 muzi (4,3 %). Ve ctvrté vékoveé skupin€ 44-58 let bylo zjisténo 4 Zen

(2,1 %) a 0 muzi (0 %). Starsi lidé nad 58 let se vyzkumu nezicastnili.

3. V jakém oboru pracujete?

4. Jaka je Vase pracovni pozice?

Zeny Procentualni Muzi Procentualni
mnozstvi mnozstvi
Manazerska 46 24.8 % 16 8,6 %
Zamgéstnanec 114 61,6 % 9 4.8 %

Tabulka ¢. 3: Pozice v zaméstnani

M Zeny Muzi

120

90

60

30

0

Manazerskd pozice Zameéstnanec

Graf ¢. 3: Pozice v zaméstnani

Ve tieti a Ctvrté otazce se dotaznik zamétroval na obor a pracovni pozici dotazovanych, aby
bylo mozné vytvorit predstavu, kolik z respondent pracuje na manazerské pozici a kolik
z nich jsou naopak témito manazery vedeni. Z vyzkumu miazeme vycist, ze 62 (33,5 %)
dotazovanych veli néjakému tymu, nebo alespori jednomu cloveku, zatimco 123 (66,5 %)

respondentl jsou zaméstnanci bez manazerské pozice.
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Vysledky dotazniku ukazuji, Ze nejCastéji uvadéné pracovni obory respondentt jsou

marketing, gastronomie a zdravotnictvi. Tyto obory jsou zvlasté relevantni pro ucely tohoto

dotazniku, nebot’ jsou zaméfeny na praci s lidmi a vyzaduji schopnost komunikovat s nimi

ucinné. Je tedy mozné konstatovat, ze v kazdém z téchto obort je vyznamna schopnost

navazovat a udrzovat vztahy s lidmi a efektivné s nimi komunikovat.

5. Vite, co je to neverbalni komunikace?

Ano
Spise ano
Spise ne

Ne

Manazefi Procentualni Zamgstnanci
mnozstvi
57 30,8 % 111
5 2.7 % 11
0 0,5 % 1
0 0 % 0

Tabulka ¢. 4: Povédomi o neverbalni komunikaci

B Ano Spise ano [ Spise ne Ne
120
90
60
30
0 P
Manazefii Zamgstnanci

Graf ¢. 4: Povédomi o neverbalni komunikaci
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Tato cast dotazniku méla za cil zjistit, zda respondentim je znamo, co piedstavuje termin
neverbalni komunikace. Respondenti méli k dispozici nékolik moznosti odpovédi: Spise ano,
Ano, Spise ne a Ne. 57 manazera (30,8 %) a 111 zaméstnanct (60 %) odpoveédélo Ano,
zatimco 5 manazeru (2,7 %) a 11 zaméstnanct (5,9 %) odpovédé€lo Spise ano. Pouze

1 zaméstnanec (0,5 %) odpoveédel Spise ne. Odpoveéd’ Ne neuvedl zadny z manazert, ani

zaméstnancu.

6. Zajimal/a jste se o tuto problematiku nékdy vice do hloubky?

Pocet Procentualni mnozstvi
Ano 48 25,9 %
Spise ano 52 28.1 %
Spise ne 75 40,5 %
Ne 10 18.5 %

Tabulka ¢. 5: Hloubkovy zajem respondentti o neverbalni komunikaci

M Ano Spise ano [ Spise ne Ne
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Graf ¢. 5: Hloubkovy zajem respondentti o neverbalni
komunikaci
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Dotaznik déale zkoumal, zda se respondenti nékdy vice zabyvali problematikou neverbalni
komunikace. Z 185 respondenti odpovédeélo 48 (25,9 %) Ano, Ze se timto tématem vice
zabyvali. 52 (28,1 %) respondenti odpovédélo, ze Spise ano. Naopak 75 (40,5 %)
dotazovanych odpovédeélo, ze se spiSe nezajimali a pouze 10 (18,5 %) respondentt
odpovédélo zcela negativné, Ze se s problematikou neverbalni komunikace nikdy nezabyvali.
Z téchto deseti respondentt byli 2 (1 %) manazefi a zbyvajicich 8 (4,3 %) tvorili klasicti
zaméstnanci. Tato informace je vyznamna, protoze ukazuje, ze 1 kdyz problematika neverbalni
komunikace muze byt relevantni pro pracovni oblast respondentt, ne vSichni se timto

tématem aktivné zabyvaji.

7. Vénujete pozornost této formé komunikace béhem svého vykonu prace?

Pocet Procentualni mnozstvi
Ano 82 443 %
Spise ano 71 38.4 %
Spise ne 28 15,1 %
Ne 4 2.2 %

Tabulka €. 6: Vénovana pozornosti neverbalni komunikaci béhem vykonu prace
B Ano Spise ano Spise ne Ne
90
67.5

45

22,5

>

Graf ¢. 6: Vénovana pozornosti neverbalni
komunikaci béhem vykonu prace
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Dotaznik déle Setfil, zda respondenti vénuji svou pozornost neverbalni komunikaci béhem
vykonu prace. Vysledky ukazaly, ze 82 (44,3 %) z dotazovanych opravdu vénuje neverbalni
komunikaci pozornost i v pracovnim prostiedi. 71 (38,4 %) respondentt uvedlo, Ze spiSe ano,
zatimco 28 (15,1 %) respondentl se vyhradné neverbalni komunikaci pozornost nevénuje.
Pouze 4 (2,2 %) respondentti odpovédelo, ze béhem vykonu prace neverbalni komunikaci

vubec nevnimaji.

8. Ma pro Vas neverbalni komunikace velky vyznam?

Pocet Procentualni mnozstvi
Ano 90 48.6 %
Spise ano 76 41,1 %
Spise ne 11 10,3 %
Ne 0 0%

Tabulka €. 7: Vyznam neverbalni komunikace pro respondenty

B Ano Spie ano I Spise ne Ne

90
67.5

45

22.5

0 I

Graf ¢. 7: Vyznam neverbalni komunikace pro respondenty
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V osmé otazce dotazniku bylo respondentim polozeno, zda povazuji neverbalni komunikaci
za dulezitou. Z vysledka Setfeni vyplyva, ze 90 respondentt (48,6 %) odpovédélo kladné

a oznacilo neverbalni komunikaci za prvek s vysokym vyznamem. 76 (41,1 %) respondentt
odpovédélo Spise ano, coz znaci, ze neverbalni komunikace pro n€ ma vyznam, ale neni pro
né tak klicova jako pro predchozi skupinu. Pouze 11 (10,3 %) respondenta se vyjadiilo
negativné, uvadéjice, ze neverbalni komunikace pro né vyznam nema. Na otazku Ne nebyla

zaznamenana zadna odpoveéd.

9. Na kolik si myslite, Ze tuto formu komunikace pouzivate védomé?

Pocet Procentualni mnozstvi
Nikdy 5 2.7 %
Obcas 97 52.4 %
Casto 69 373 %
Vzdy 14 7.6 %

Tabulka €. 8: Védomé pouzivani neverbalni komunikace

B Nikdy Obcas Casto Vzdy
100
75
50
25
o

Graf ¢. 8: Védomé pouzivani neverbalni komunikace
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V této Casti dotazniku byla poloZena otazka respondentim ohledné toho, jak ¢asto si mysli, ze
vyuzivaji svou fec téla védome. Je znamo, ze tec téla vysila signaly neustale, 1 bez naseho
védomi, pokud ji neustale nekontrolujeme a neovladame. Proto byla otazka kladena s cilem
zjistit, do jaké miry jsou si lidé védomi své neverbalni komunikace.

Z odpovédi 14 (7,6 %) respondentt vyplyva, ze si mysli, Ze svou neverbalni komunikaci
vyuzivaji védomeé vzdy, coz je velmi nepravdépodobné. Shodou nahod dle predchozich
odpovédi se 7 z té€chto 14 respondentti nikdy nezabyvali, nebo spiSe nezabyvali neverbalni

komunikaci nijak vice do hloubky a nemaji viibec zadné povédomi o tom, jak funguje.

Naopak 69 (37,3 %) respondentd uvadi, ze si mysli, ze svou neverbalni komunikaci védomé
vyuzivaji Casto, 97 (52,4 %) dotazovanych tvrdi, ze ji vyuzivaji védomeé pouze obcas. Jen 5
(2,7 %) respondentu feklo, ze neverbalni komunikaci nevyuzivaji védomeé nikdy.

Takovéto odpoveédi ukazuji, ze vétSina respondentd si je védoma vyznamu neverbalni
komunikace a snazi se ji vyuzivat védome alespori casteCné. AvSak stale existuje mensi
skupina respondentu, ktefi se nezabyvaji neverbalni komunikaci a nemaji o ni zadné

poveédomi.

10. Myslite pri pripravé na schuzku s kolegou ¢i klientem na to, jak neverbalni

komunikaci vyuzijete?

Pocet Procentualni mnozstvi
Ano 31 16,8 %
Spise ano 67 36.2 %
Spise ne 70 37,8 %
Ne 17 9.2 %

Tabulka ¢. 9: Priprava vyuziti neverbalni komunikace pted schiizkou
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Graf ¢. 9: Piiprava vyuziti neverbalni komunikace pted
schtiizkou

Touto polozkou v ramci dotazniku bylo zji§tovéano to, zda respondenti premysleji o tom, jak
vyuzivaji svou neverbalni komunikaci pfi schiizkach s kolegy ¢i klienty v ramci pracovniho
prostiedi. Z celkového poctu respondent, 31 (16,8 %) z nich, odpovédeélo, ze se na toto téma
pfipravuji a vénuji tomu premysleni pfed samotnou schiizkou. Je zajimavé poznamenat, ze
pro tuto skupinu lidi ma neverbalni komunikace velky vyznam a bere ji vazné jako dulezity

prvek komunikace.

Celkem 67 (36,2 %) respondentti z dotazovanych, odpovédélo spise ano, coz znamena, ze se
pfipravuji na vyuziti své neverbalni komunikace, ale ne vzdy to dé€laji pravidelné. Naopak, 70
(37,8 %) respondenti odpovédélo spise ne, tedy Ze se na toto téma spiSe nepfipravuji predem.
Zajimavé je, ze pro 17 (9,2 %) dotazovanych respondentl, nebyla pfiprava na neverbalni

komunikaci béhem pracovni schiizky vibec dalezita a nevénuji ji zadnou pozornost.
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11. Myslite si, Ze jste schopni VaSi neverbalni komunikaci ovlivnit?

Pocet Procentualni mnozstvi
Ano 46 24.9 %
Spise ano 107 57.8 %
Spise ne 24 13 %
Ne 0 0%
Nevim 8 4.3 %

Tabulka ¢. 10: Ovliviiovani své neverbalni komunikaci

B Ano Spise ano Spise ne Ne M Nevim
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Graf ¢. 10: Ovliviiovani své neverbalni komunikaci

V této Casti dotazniku bylo respondentim poloZeno otazka, zda si mysli, ze maji schopnost
ovliviiovat svou neverbalni komunikaci. Z celkového poctu dotazovanych, tedy 185
respondentd, odpovédélo 8 (4,3 %) osob, Ze na tuto otazku nevi. Nikdo neodpovedél, ze
nejsou schopni ovlivnit svou fec téla. 24 (13 %) respondentti odpovedélo, Ze si mysli, Ze spise
nejsou schopni ovlivnit svou neverbalni komunikaci. Naopak 107 (57,8 %) dotazovanych

odpovédélo, ze si mysli, ze spise jsou schopni ovlivnit svou neverbalni komunikaci.
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Zbyvajicich 46 (24,9 %) respondenti odpovédélo, Ze si mysli, ze svou neverbalni komunikaci

ovlivnit mohou.

12. Jaké neverbalni gesto Vas napadne jako prvni?

V této fazi dotazniku bylo zaméfeno na zjisténi, jakym gestem nebo jakou feci téla se
dotazovanym vybavi prvni, kdyz slysi pojem "neverbalni gesto". Dotaznik mél za kol ziskat
prehled o tom, ktera gesta a fe€ téla jsou pro respondenty nejtypicté;jsi.

Vysledky ukazaly, ze nejcastéji uvadénym gestem byl usmev, ktery se vybavil nejvice
respondentim. Dale byla Casto zmifiovany gesta piekiizenych rukou a o¢ni kontakt. Mezi
dalsi Casto uvadéné neverbalni gesta patfilo kyvani hlavou, Sahani si na krk a zvedani obo¢i.
Toto srovnani nam umoziuje ziskat uceleny pohled na to, jakym zpliisobem jsou neverbalni

gesta vnimana v populaci respondentd, ktefi se dotazniku zacastnili.

13. S jakymi alespon 2 neverbalni gesty si myslite, Ze se setkavate nejcastéji?

Tato otazka v dotazniku se zamétfovala na zjiSténi nejCastéji vyskytujicich se neverbalnich
gest v zivoteé respondentd. Jak se dalo predpokladat, jsou to podobna gesta jako ta z predchozi
otazky, ktera je napadnou jako prvni, kdyz se fekne pojem neverbalni gesto.

Konkrétné se tedy jedna o ocni kontakt, usmeév a slozené ruce. Dale se také Casto objevovala

gestikulace a mimika, zatimco v jednom pfipade byl zminén ton hlasu a termin proxemika.

14. Vsimate si neverbalni komunikace u jinych lidi pfi vykonu své prace?

Pocet Procentualni mnozstvi
Ano 80 432 %
Spise ano 79 42,7 %
Spise ne 20 10,8 %
Ne 4 2.2 %
Nevim 2 1,1 %

Tabulka €. 11: Vnimani neverbalni komunikace u ostatnich lidi pii vykonu prace
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Graf ¢. 11: Vnimani neverbalni komunikace u
ostatnich lidi pfi vykonu prace

Na otazku, zda si respondenti v§imaji neverbalni komunikace u jinych lidi béhem vykonu své

prace, odpoveédelo 80 (43,2 %) dotazovanych, Ze Ano, neverbalni komunikaci u jinych

vnimaji. Pouze o jednoho ¢lovéka méné, tedy 79 (42,7 %) respondentt tvrdi, ze SpiSe ano,

zatimco 20 (10,8 %) odpovédélo, ze si neverbalni komunikace u ostatnich pii praci Spise

nevsima. Pouze 4 (2,2 %) respondenti odpoveédeéli, ze si feci téla v pracovnim prostredi

nevsimaji a 2 (1,1 %) lidi tvrdi, Ze nevi.

15. Pouzivaji Vasi kolegové (¢i klienti) Spatnou neverbalni komunikaci?

Ano
Spise ano
Spise ne
Ne

Nevim

Pocet

7

39

76

6

57

Procentualni mnozstvi
3.8 %
21,1 %
41,1 %
3.2 %
30,8 %

Tabulka &. 12: Spatna neverbalni komunikace u kolegg

59



B Ano Spise ano [ Spise ne Ne [ Nevim

80
60
40

20

o 11

Graf &. 12: Spatna neverbalni komunikace u koleg

Dale se pomocnik zabyval tim, zda kolegové, ¢i klienti nasich respondentti pouzivaji béhem
své prace nevhodnou neverbalni komunikaci. Pficemz 57 (30,8 %) respondentu tvrdi, ze Nevi.
7 (3,8 %) dotazovanych véfi, ze jejich kolegové, ¢i klienti, pouzivaji $patné€ zvolenou
neverbalni komunikaci, 39 (21,1 %) tika, ze jejich kolegové pouzivaji §patnou komunikace
spiSe nez tu dobrou. 76 (41,1 %) lidi uvadi, ze Spatnou neverbalni komunikaci jejich kolegové
a klienti spiSe nepouzivaji a 6 (3,2 %) dotazovanych odpovedélo, ze neverbalni komunikace

lidi, se kterymi pracuji, neni Spatna vibec.
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16. Pokud ano, reagujete na ni néjak?

Pocet Procentualni mnozstvi
Ano 5 3,3 %
Spise ano 24 15.8 %
Spise ne 68 44,7 %
Ne 55 36,2 %

Tabulka ¢. 13: Reagujete na Spatnou neverbalni komunikaci svych kolegti?

B Ano Spise ano [ Spise ne Ne
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Graf €. 13: Reagujete na Spatnou neverbalni komunikaci
svych kolegt?

Pomoci dotazniku jsme také provadeéli prizkum ohledné reakci respondentt na Spatnou
neverbalni komunikaci jejich kolegt a klientd. Tato otazka byla dobrovolna a zodpovédélo ji
celkem 152 respondentt z celkového poctu 185, coz predstavuje vice nez 82 % z celkovych

respondentu.
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Z vysledka prizkumu vyplyva, ze vétsina respondentt, konkrétné€ 123, na Spatnou neverbalni
komunikaci svych kolegu a klientti nereaguje, nebo neuvadi, ze by na ni spiSe nereagovali.
Pouze 5 (3,3 %) respondentt z celkového poctu odpovédi uvadi, ze na §patnou neverbalni

komunikaci reaguji.

17. Pokud na Spatnou neverbalni komunikaci reagujete, jak situace vypada?

V této dopliikové otazce jsme od respondenti chtéli zjistit, ze pokud néjak na Spatnou
neverbalni komunikaci svych kolegt ¢i klientt reaguji, jak situace vypada a jak se k situaci

stavi.

Vétsina respondentil nijak neodpovédéla, nebo uvedla, Ze na situaci nijak nereaguji, ale ti,
ktefi na nepfijemnou neverbalni komunikaci reaguji uvadi, ze vétSinou zacnou zrcadlit
chovani protéjsku, ¢i daji zpétnou vazbu, aby si protéjSek Spatnou neverbalni komunikaci
uvédomil. Dale respondenti odpovedéli, ze se zamraci, daji zpétnou vazbu a zeptaji se, co se

dgje, nebo se alespoil snazi na své stran€ uvést véci na pravou miru, aby protéjsek uklidnili.

18. Jakych neverbalnich signalu si vS§imnete (na sobé ¢i u jinych), kdyz se nékdo neciti
dobre/ je pod tlakem?

Nasledujici otazka se tykala neverbalnich signald, které si dotazovani v§imaji u sebe i u jinych

v situacich, kdy jsou nervozni a pod tlakem. Nejcastéji uvadénymi odpovéd’mi jsou gesta,

jako jsou prekiizené ruce béhem hovoru, odvraceny pohled a nedodrzovani ocniho kontaktu.

Dale respondenti zmiriuji napiiklad klepani nohou, poceni, ¢asté sahani si na oblicej

a pravidelné vrténi se a oSivani.

19. Co si myslite, Zze znamena nasledujici gesto? (Mozno vybrat vice odpovédi)
Cilem nasledujicich tii otazek bylo zjistit, zda respondenti dokazi ¢ist alespori ty
nejjednodussi a nejCasté)si neverbalni gesta, ¢i nikoliv. V této otazce se dotaznik snazil zjistit,

co si dotazovani mysli, Ze znamena nasledujici gesto motani si vlasi:
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Obrazek ¢. 5: Dotaznik otazka 19

Dotazovani méli k dispozici nékolik moznosti, jak odpovédéet na otazku tykajici se
interpretace gesta v podob& motani si vlasi. Konkrétn€ mohli vybrat mezi naklonnosti k druhé
osobé, znudénosti, nervozitou, zadnou z vySe uvedenych moznosti a méli také moznost
poskytnout otevienou odpovéd. Nicméné, tato otazka nema jednoznacnou odpoved a jak
naznacilo né€kolik respondent, vzdy zalezi na kontextu a dané situaci. Spravna odpoveéd’

muze byt tedy cokoli z vySe uvedeného, ale také nic.

Nejcasteji uvadénou odpoveédi tazanych byla znudénost, nasledovana nervozitou a jako treti se
umistila odpovéd’ naznacujici naklonnost k druhému ¢lovéku. Déle se vSak objevily i

odpoveédi jako arogance, gesto uklidiiovani se a dokonce i hyperaktivita.

Z vyse uvedenych odpovedi tedy vyplyva, ze dotazovani si jsou védomi toho, ze interpretace

gesta prekiizenych rukou je velmi individualni a zavisi na konkrétni situaci.
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20. Jaky z muzi je dle neverbalni komunikace v konverzaci navic?
Tato Cast dotazniku méla za ukol zjistit nazory respondentd na konverzaci tfi muzd na
pfilozeném obrazku a identifikovat, ktery z muzi je v konverzaci nechtény nebo prehlizeny

na zakladé teci téla:

Obrazek ¢. 6: Dotaznik otazka 20

Pocet Procentualni mnozstvi
Cervené triko 0 0 %
Zelené triko 11 5,9 %
Sedé triko 162 87,6 %
Zadny z nich 12 6.5 %

Tabulka ¢. 14: Jaky z muzi je dle respondentti v konverzaci navic
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Graf ¢. 14: Jaky z muzi je dle respondentti v konverzaci navic

Na zéakladé sméru nohou a hlavy je spravnou odpovédi, ze muz v Sedém triku je v konverzaci
nechtény, jelikoz ostatni dva muzi se na n¢j nedivaji a smefuji své nohy na sebe navzajem a
ani jednou na muze v Sedém.

Z celkového poCtu respondentti 162 (87,6 %) odpovédélo spravng, avsak 12 (6,5 %) z nich si
mysli, ze v konverzaci nikdo nevypada nechtén€, coz by v redlném zivoté mohlo byt
nepiijemné, nebot’ bychom mohli setrvavat v konverzaci, kde nejsme vitani. 11 (5,9 %)
respondenti odpovédelo, ze muz v zeleném triku je nechtény, zatimco zadny z respondentd

nevybral muze v ¢erveném tricku jako nechténého v konverzaci.
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21.Na kterém z obrazkia muz dle neverbalni komunikace pravdépodobnéji néco
zatajuje/ 1ze?

V této posledni otazce se snazil dotaznik zjistit, zda respondenti maji znalosti v oblasti

neverbalni komunikace a dokazi rozpoznat gesto spojené s lhanim ¢i zatajovanim informace.

Konkrétné se jednalo o otazku, ktery z muzi na obrazku pravdépodobné néco zatajuje. Toto

gesto je bézné v kazdodennim zivoté a schopnost rozpoznat ho mize byt uzitena nejen v

pracovnim prostiedi.

Obrazek &. 7: Dotaznik otazka 21

Pocet Procentualni mnozstvi
A 115 62.1 %
70 37.9 %

Tabulka ¢. 15: Jaky z muzi na obrazku dle respondentt 1ze
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Graf ¢. 15: Jaky z muzi na obrazku dle respondenti 1ze

V této otazce cilem dotazniku bylo odhalit, ktery muz na obrazku zatajuje nebo 1ze. Spravnou
odpovédi je muz na obrazku A, ktery zakryva své usta a saha si na né. Toto gesto je Casto
spojovano s lhanim a lidé ho obvykle prejimaji z détstvi, kdy malé déti pfi 1zi zakryvaji usta.
Muz na obrazku B vSak pouze ukazuje klasické gesto premysleni nebo nejistoty a nelze.
Celkem 115 respondentt (62,1 %) tuto otazku spravneé zodpoveédeélo, zatimco 70 (37,9 %)

respondentll oznacilo muze na obrazku B za lhare.

22. Jak moc dobre si myslite, Ze jste si pri odpovidani na otazky 19-21 vedli?
V predposledni otazce tohoto Setfeni chtél zjistit, jaké maji respondenti minéni o své

schopnosti Cteni té nejjednodussi neverbalni komunikace v praxi.
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Pocet Procentualni mnozstvi

Skvéle 58 30,7 %
Je stale na ¢em pracovat 124 67,7 %
Spatnd 3 1,6 %

Tabulka ¢. 16: Jak si respondenti mysli, ze si vedli ve ¢teni neverbalni komunikace

B Skvéle Je stale na ¢em pracovat Spatng
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Graf ¢. 16: Jak si respondenti mysli, ze si vedli ve Cteni
neverbalni komunikace

Z vysledka lze vyvodit, Ze 124 respondentt (67,7 %) odpovédélo, ze stale existuje prostor pro
zlepSeni, zatimco 58 (30,7 %) respondentt uvadélo, Ze si vedli vyborn€. Pouze 3 (1,6 %)
respondentu si myslelo, Ze si nevedli dobfe.

Zajimavym zjisténim bylo, ze vétsina respondentu, ktefi si mysleli, ze si vedli skvéle, ve
skutecnosti nedosahli tak dobrych vysledkt spravnych odpovédi. Na druhé strané respondenti,

ktefi si uvédomuji, Ze maji prostor pro zlepseni, si v priméru vedli mnohem lépe.
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23. Méli byste zajem se o neverbalni komunikaci dozvédét vice/ pripadné mit k dispozici

prirucku ke ¢teni neverbalni komunikace?

Posledni otazkou v dotaznikovém Setfeni se dotazovalo na zajem respondentti o neverbalni
komunikaci a moznost ziskat prirucku neverbalni komunikace ke ¢teni pro vyuziti v jejich

kazdodennim Zivoté.

Pocet Procentualni mnozstvi
Ano 100 52,9 %
Spise ano 72 38.1 %
Spise ne 13 9%
Ne 0 0%

Tabulka ¢. 17: Maji respondenti z4jem se dozvédét o neverbalni komunikaci vice?
B Ano Spise ano [ Spise ne Ne
100
75
50

25

0 .

Graf €. 17: Maji respondenti zajem se dozveédét o neverbalni
komunikaci vice?
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Z vysledka této posledni otazky dotaznikového Setfeni 1ze vyvozovat, ze vétsina respondentt
projevila zajem o pfirucku neverbalni komunikace. Konkrétné 100 (52,9 %) z nich
odpovédélo, ze by takovou publikaci uvitali, zatimco 72 (38,1 %) vyjadfilo spiSe pozitivni
postoj a pouze 13 (9 %) se stavi k této mySlence spise negativné. Zajimavé je, ze zadny

z dotazovanych nemél zcela nulovy zéajem.

Z vysledka dotazniku je patrné, ze 1 kdyz kazdy z respondentt o existenci neverbalni téla
ponéti ma, vétsina ji nevénuje velkou pozornost, 1 pres to, ze nam fec téla dokaze fici o
clovéku mnohem vice, nez mluvena slova. Z dotaznikového Setfeni dale vyslo, ze velky pocet
dotazovanych ma velky problém se Cteni 1 té nejjednodussi neverbalni komunikace, ale maji
zajem to zménit a ocenili by zacateCnickou prirucku, jak ¢ist jednoduché neverbalni signaly

svého okoli.

70



5 Zakladni prirucka neverbalni komunikace pro manazery

Jelikoz neverbalni komunikaci dokaze komukoliv pomoci lépe porozumét druhym lidem

a efektivnéji se s nimi dorozumivat, jeji spravné pouzivani muze byt velkou vyhodou pfi
vedeni firemnich jednani, prezentacich a jinych pracovnich situacich.

Je dulezité nejen umét vysilat spravné neverbalni signaly, ale také je umét Cist u ostatnich.

A1 kdyz neverbalni komunikace je velmi zavisla na kontextu a rizné projevy mohou mit
odlisny vyznam v raznych situacich, je pro zdokonaleni své schopnosti Cist neverbalni
komunikaci dualezité si ji zacit v§imat u ostatnich v danych situacich a sami na sobé zkouset,
jak se v raznych situacich chovame, jaké neverbalni signaly vysilame a jaka je na n€ odezva
od ostatnich lidi. Na zakladé dikladného studia literatury a vlastni nékolikaleté praxe se v této
posledni ¢asti prace snazim shrnout nejvyznamnéjsi prvky neverbalni komunikace, které
bychom méli dodrzovat pii pracovnich jednanich, jako napftiklad vhodnou fe¢ téla, o¢ni
kontakt, gestikulaci, intonaci hlasu a dalsi faktory, které mohou pozitivné ovlivnit
komunikaci. Také je zminé€no par nejcastéjSich neverbalnich projevi, které se mohou objevit u

ostatnich a jak je spravné interpretovat.

Prvni dojem

Prvni dojem na pracovni schtizce hraje kliCovou roli v navazovani vztahti s novymi
obchodnimi partnery a kolegy. Tento dojem se vytvafi béhem prvnich par sekund a muze silné
ovlivnit nasledujici interakce. Aby se vytvofil dobry prvni dojem na pracovni schiizce, je
dulezité byt pfipraven a projevit se jako profesional. Zvolte vhodné obleceni, které odpovida
kultufe firmy a zaroven je vkusné a Cisté. Béhem setkani udrzujte o¢ni kontakt a projevujte
adekvatni zajem o protéjSek, aktivné poslouchejte a polozte relevantni otazky. Bud'te pratelsti,
avSak zachovejte si respekt a profesionalitu. Pfedem si pfipravte vlastni prezentaci

a argumenty pro svij napad nebo produkt, ktery prezentujete. Snazte se vytvorit uvolnénou

atmosféru a byt pfipraveni na pfipadné namitky.
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Otevieny postoj

Spravny otevieny postoj je dulezity pro efektivni komunikaci a navazovani vztaha. Otevieny
postoj zahrnuje drzeni téla smérem k protéjSku, uvolnény pohyb pazi a nohou, a o¢ni kontakt.
Otevieny postoj ukazuje, ze jste ochotni naslouchat, byt pfistupni a respektovat druhou stranu.
Naopak uzavieny postoj zahrnuje piekiizeni koncetin, skréeni ramen, pokréeni nohou

a sklony hlavy. Tento postoj muize signalizovat nedostatek sebevédomi, nedtivéru nebo
nezadjem. Zarovei je nutné vyhnout se prehnané€ otevienému postoji s prekiizenyma rukama
nebo rukama v bok, doprovazeny shlizenim shora dold, to totiz signalizuje nadfazeny postoj,
ktery pusobi arogantné. Spravny otevieny postoj muze zlepsit interakci s druhymi lidmi

a pomoci vytvorit silné vztahy na pracovisti, zatimco nevhodnym postojem mizeme od sebe

lidi odehnat.

Spi¢ky nohou

Béhem interakce s ostatnimi osobami lze pomoci orientace Spicek nohou identifikovat uroven
zajmu a angazovanosti jednotlivych ucastniki. Tento fenomén je pozorovatelny zejména

v konverzaci tfi lidi, kdy pfi rovnocenné ucasti v dialogu smétuji §picky nohou vSech
ucastnikt

k ostatnim. V situaci, kdy je nékdo v konverzaci nechtény, dva zacastnéni smétuji své Spicky
chodidel pouze k sob¢, piicemz k tfeti osobé& nejsou sméfovany ze $picek nohou a prakticky
se Ji nevénuji ani pohledem, coz je jasnym signalem k tomu, zZe by se konverzaci hodilo

opustit.

Oc¢ni kontakt

Béhem pracovniho setkani je klicové udrzovat adekvatni o¢ni kontakt. Je dilezité se divat na
osobu, se kterou hovofime, avSak zaroven dbat na to, aby pohled nebyl pfili§ intenzivni.
Neptrerusovany

a prili$ silny o¢ni kontakt mize byt vniman jako agresivni nebo neptatelsky. Naopak
nedostatek o¢niho kontaktu mize vyvolat dojem nezajmu nebo nedavéry. Dale je nutné
vénovat pozornost signalim, které vysilame pomoci naseho pohledu. Napfiklad, pokud

hledime na proté&jsek oCima zdola s mirné naklonénou hlavou, piisobime nejisté az dokonce
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ustrasené. Naopak kvuli pohledu shora, divani se na protéjSek svrchu, pisobime arogantné
a dominantné. Idealni volbou je tedy otevieny pohled s jemné vzpiimenou hlavou sméfovany

pfimo na osobu, se kterou komunikujeme, budeme tak pisobit vnimave a ze se citime dobfe.

Podani ruky

Spravné podani ruky na pracovni schiizce je dulezitou soucasti neverbalni komunikace, jde

z néj totiz vycist nejen dominanci urcitého vztahu podle toho, kdo stiskne silnéji a jak moc,
ale také jeho ptripadnou vielost dle délky potreseni. Pfi podani ruky byste méli vyslat pozitivni
signal a projevit se jako sebevédomy a profesionalni. Drzte ruku v mirném uhlu a pevné
stisknéte dlan protéjska, ale ne piilis silné. Ruka by méla byt sucha a tepla, nikoli studena

a potfena potem. Béhem podani ruky drzte ocni kontakt a usméjte se. Podani ruky by mélo

byt na pracovni schiizce kratké a elegantni, trvajici zhruba 2-3 vtefiny.

Gestikulace

Gestikulace miiZe byt velmi uziteCnym nastrojem v komunikaci na pracovni schiizce, protoze
muze pomoci zduraznit nebo doplnit verbalni sdé€leni. Je dalezité vSak davat pozor na to,
abychom svymi gesty nebyli pfilis§ rusivi nebo neadekvatni. Napftiklad piilis agresivni
gestikulace muze byt vnimana jako pfili§ vyrazna a rusiva. Naopak nevyuzivani gest muze
pusobit nezainteresované nebo nejisté. Urcité je dobré myslet na to, ze bychom méli
gestikulovat s otevienymi dlanémi, coz pusobi pratelsky a otevien€, zatimco naopak
namifenymi dlanémi ke svému télu predstavuji ruce urcitou bariéru, urcité hranice, kterymi
davame najevo, Ze se necitime komfortné a pasobime uzavien€.

Jakmile ma clovek propletené prsty, Casto jde o signal znazorfiujici néjakou pochybnost vici
prot&jsku a ¢im blize k obliceji se ruce nahazeji, tim vétsi skepse mize byt.

Dalsim dulezitym gestem, se kterym je mozné se setkat v pracovnim prostiedi, je ruka
priblizujici se k ustim, které signalizuje nepravdu, ¢i zamlCovani n€jakych informaci. To
samé plati o gestu sahani si na nos, ¢i zatylek, kdy jde o gesta naznacujici pochybnosti, nebo v
mnoha piipadech opét lez. DalSim Castym gestem je chytani se za bradu a pohled jinym

smérem od protéjsku, coz predstavuje premysleni, je tedy dobré v tomto piipadé dat protéjSku
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Cas na rozmysSlenou a nijak na n¢j netlacit. Ruka podpirajici bradu znac¢i nedostateCny zajem o

to, co druhy ¢lovek tika.

Zrcadleni

Zrcadleni je efektivni technika neverbalni komunikace, ktera spociva v nenapadném
napodobovani feci téla, tonu a zpasobu mluvy osoby, se kterou komunikujeme. Tato technika
muze vytvofit pocit vztahu, daveéry a porozuméni mezi jednotlivci, protoze z nas budou mit
pocit, ze jsme si né¢im podobni, coZ je zejména pii obchodnich schiizkach velmi dualezité.

Pro ucinné vyuziti zrcadleni je nutné vénovat pozornost feci téla druhé osoby, vcetné jejiho
drZeni t€la, gestikulace rukou a vyrazu obliceje. Tyto prvky mizeme nenapadné zrcadlit, aniz
by to bylo pfili§ napadné nebo prehnané. Zrcadleni muze pomoci vybudovat naklonnost, ktera
ve vztahu nebyla, budovat vztahy, zlepsit komunikaci a zvySsit §ance na uspé$ny vysledek
obchodni schizky. Je vSak dilezité pouzivat tuto techniku s opatrnosti a s ohledem na hranice

a uroven pohodli druhé osoby.
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Zavér

Neverbalni komunikace hraje vyznamnou roli v pracovnim prosttedi, protoze dokaze
poskytnout mnoho informaci o vztazich mezi kolegy a nadfizenymi, a to i bez pouziti slov.
Schopnost rozpoznat a interpretovat neverbalni signaly muaze byt klicova pro uspéch v fizeni
tymu, v jednani

s klienty a v obecné komunikaci s kolegy, ale také miize vést k lep§imu porozuméni
emocionalnim staviim a potfebam kolegu, coZ muze napomoci vytvoreni produktivnéjsi a
harmonictéjsi pracovni atmosféry.

Tato bakalafska prace si kladla za cil seznamit Ctenafe s vyznamem neverbalni komunikace
v pracovnim 1 osobnim zivoté. Teoreticka Cast prace se zamétuje na popis komunikace jako
celku, vCetné funkci a druhli komunikace. Hlavnim cilem této Casti je detailni vysvétleni
neverbalni komunikace a jejich zakladnich projevt s vyuzitim feci t€la. Dale je pozornost
vénovana roli manazerd, jejich fungovani a dilezitosti neverbalni komunikace pro ne¢.
Prakticka ¢ast prace se zabyva provedenym kvantitativnim vyzkumem, ktery vyuzil metody
pozorovani a dotaznikového Setfeni. Cilem vyzkumu bylo ziskat informace o nazorech a
znalostech neverbalni komunikace pracujicich respondentti na manazerskych i klasickych

pozicich.

Vysledky Setfeni ukazaly, ze i kdyz kazdy z respondentti ponéti o existenci neverbalni
komunikace ma, nikdo z nich ji nevénuje zas tak velkou pozornost, kterou by si zaslouzila.
Dale jsme se diky dotaznikim dozvédéli, Ze ani ty nejjednodussi signaly, gesta a feci
neverbalni komunikace nedokazalo rozpoznat vice respondentd, nez bylo ocekavano.

Na zakladé vysledka vyzkumu je v ramci praktické Casti prace uvedena jednoducha prirucka
pro zacatecniky, ktefi se chtéji naucit, jak spravné vyuzivat fe€ téla v pracovnim prostiedi a
jak Cist nejCastéjsi neverbalni projevy svych kolegt ¢i klientt. Pfirucka je zalozena na
védomostech z pecliveé prostudované odborné literatury a par letech praxe, ktery byla
vénovana lep§imu porozuméni této neverbalni komunikace za ucelem urcitych
komunikac¢nich vyhod. Na zakladé téchto znalosti byla vybrana pro ¢tenare témata prvniho
dojmu, gestikulace, pohledii oci, ale také téma zrcadleni, tedy takové prvky neverbalni

komunikaci, se kterymi je lehké a velmi pravdépodobné se setkat béhem pracovnich schiizek.
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Jsem si védoma toho, ze téma neverbalni komunikace je velmi komplexni a rozsahlé,
vyzadujici mnoho Casu a usili k jeho dokonalému pochopeni a rozklicovani vSech
neverbalnich gest a moznosti feci téla, a je tedy vhodné v budoucnu mu vénovat vice
pozornosti. AvSak jsem presvédCena, ze tato bakalarska prace splnila sviij ucel a dosahla

svych stanovenych cilt.
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Priloha €. 1: Zaznamovy arch

Jméno pozorovatele:

Datum:
Cas:
Typ schizky:

Pocget lidi:

Intenzita hlasu

Velmi potichu

Tempo feci

Velmi pomalé

Raznost hlasu

Nevyrazny

Pauzy v feci

1 Nevyrazné

Pohledy oci

1 VétSinu ¢asu mimo protéjsek

3 Vétsinu Casu na protéjsek

Postoj

1 VétSinu Casu kiecovity

Gestikulace
Chybi

Kiecovita

Pozorovaci zaznamovy arch ¢. X

1 2
1 2
1 2

2 Dramatické

2 Uvolnény
1 2
1 2

*Vyrazna opakujici se gesta feci téla:

W

W

W

2 Pohledy mimo a na protéjSek vyrovnané

4 Zirani potad pfimo do o¢i

W
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Velmi nahlas

Velmi rychlé

Velmi razny

Piehnana

Pfirozena



Priloha €. 2: Dotaznik

1. Jaké je Vase pohlavi? *

O Zena

O Muz

O Jiné:

2. Kolik Vam je let? *
(O Ménénez 18
O 18-25

O 26-43

O 44-58

(O Vice nez 58

3.V jakém oboru pracujete?

Vase odpovéd

4. Jaka je Vase pracovni pozice? *

Vase odpovéd
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5. Vite, co je to neverbalni komunikace? *

O Ano
(O spiseano
(O spisene

O Ne
6. Zajimal/a jste se o tuto problematiku nékdy vice do hloubky? *

O Ano
(O spiseano
(O spisene

O Ne
7. Vénujete pozornost této formé komunikace béhem svého vykonu prace? *

O Ano
(O spige ano

(O spisene

O Ne

8. Ma pro Vas neverbalni komunikace velky vyznam? *

O Ano
(O spiseano
(O spisene

O Ne
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9. Na kolik si myslite, Ze tuto formu komunikace pouzivate védomé? *

(O Nikdy
(O obéas
(O Casto
O vady

10. Myslite pfi pripravé na schiizku s kolegou ¢i klientem na to, jak neverbalni
komunikaci vyuzijete?

O Ano
(O spiseano
(O spisene

O Ne

11. Myslite si, Ze jste schopni Vasi neverbalni komunikaci ovlivnit? *

Ano
Spise ano
Spise ne

Ne

O OOO0O

Nevim

12. Jaké neverbalni gesto Vas napadne jako prvni? *

Vase odpovéd
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13. S jakymi alespon 2 neverbalni gesty si myslite, Ze se setkavate nejcastéji? *

Vase odpovéd

14. VSimate si neverbalni komunikace u jinych lidi pfi vykonu své prace? *

O Ano

(O spige ano
(O spigene
O Ne

(O Nevim

15. Pouzivaji Vasi kolegové (Ci klienti) Spatnou neverbalni komunikaci? *

O Ano

(O spige ano
(O spigene
O Ne

(O Nevim

16. Pokud ano, reagujete na ni néjak?

O Ano
(O spiseano
(O spisene

O Ne
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17. Pokud na $patnou neverbalni komunikaci reagujete, jak situace vypada?

Vase odpovéd

18. Jakych neverbélnich signéll si vSimnete (na sobé ¢i u jinych), kdyz se nékdo
neciti dobfe/ je pod tlakem?

Vase odpovéd

19. Co si myslite, Ze znamena nasledujici gesto? (MozZno vybrat vice odpovédi) *

(] Naklonost k druhé osobé
(] znudénost

[[] Nervozita

[} Nic z vyse uvedenych

D Jiné:

Gesto Hrani si s vlasy (Otazka €. 19)
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20. Jaky z muzu je dle neverbalni komunikace v konverzaci navic? *

(O Cervené triko
(O Zelené triko
(O Sedé triko

(O Zadny z nich

Jaky z muzi je v konverzaci navic? (Otazka ¢.20)

ﬁ, )
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21. Na kterém z obrazk( muz dle neverbalni komunikace pravdépodobnéji néco  *
zatajuje/ 1ze?

O A
O s
O Jiné:

Najdéte |hare (Otdzka ¢.21)

22. Jak moc dobre si myslite, Ze jste si pfi odpovidani na otdzky 19-21 vedli? *

(O skvéle
(O Je stéle na éem pracovat
O Spatné
® uJiné: |

23. Méli byste zajem se o neverbalni komunikaci dozvédét vice/ pripadné mitk  *
dispozici pfirucku ke ¢teni neverbalni komunikace?

Ano
Spise ano
Spise ne

Ne

@ O O0OO

Jiné: |




