TECHNICKA UNIVERZITAV LIBERCI
Fakulta prirodovédné-humanitni
a pedagogicka H

Efektivni vyuziti neverbalni komunikace

Studijni program:

Studijni obory:

Autor prace:

Vedouci prdce:

pFi pracovnim pohovoru

Bakalarska prace

B7507 - Specializace v pedagogice
6107R023 — Humanitni studia se zamérenim na vzdélavani
7507R036 — Anglicky jazyk se zaméfenim na vzdélavani

Veronika Pacesna

PhDr. Stanislava Exnerova

Liberec 2016



TECHNICKA UNIVERZITA V LIBERCI
Fakulta prirodovédné-humanitni a pedagogicka
Akademicky rok: 2014/2015

ZADANI BAKALARSKE PRACE

(PROJEKTU, UMELECKEHO DILA, UMELECKEHO VYKONU)

Jméno a prijmeni: Veronika Padesna

Osobni éislo: P13000226

Studijni program:  B7507 Specializace v pedagogice

Studijni obory: Humanitni studia se zaméfenim na vzdélavani
Anglicky jazyk se zaméfenim na vzdélavani

Nazev tématu: Efektivni vyuziti neverbdlni komunikace p¥#i pracovnim
pohovoru

Zadavajici katedra: Katedra filosofie

Zidsady pro vypracovani:

Cilem prace je identifikovat, popsat a vysvétlit efektivni vyuziti neverbalni formy komunikace
v situaci hledani zaméstnani, zejména pii pracovnim pohovoru. Autorka charakterizuje never-
balni komunikaci a jeji formy. Analyzuje situaci pracovniho pohovoru, vyhleda a zdivodni ty
aspekty neverbdalni komunikace, které ovliviiuji tispésné sebeprezentovani uchazece. Autorka
poznatky shrne do zavérecného doporuceni. Pii praci bude pravidelné konzultovat a bude se
drzet metodickych a organizacnich pokynti vedouci prace.



Rozsah grafickych praci:
Rozsah pracovni zpravy:
Forma zpracovani bakalafské prace: tisténd/elektronicka

Seznam odborné literatury:

FRANKOVA, Slivka a Zdenék KLEIN. Uvod do etologie ¢lovéka. Vyd. 1.
Praha: HZ Systém, 1997, 193 s. ISBN 80-860-0915-7.

VYBIRAL, Zbyné&k. Psychologie komunikace. Vyd. 2. Praha: Portal, 2009, 319
s. ISBN 978-807-3673-871.

TEGZE, Oldfich. Neverbalni komunikace: [co vam prozradi lidské chovani a
jednéni, a jak toho vyuzit]. Vyd. 1. Praha: Computer Press, 2003, ix, 482 s.
ISBN 80-251-0183-5.

DEVITO, Joseph A. Zaklady mezilidské komunikace: 6. vydani. 1. vyd. Praha:
Grada, 2008, 502 s. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-2018-0.

BRUNO, Tiziana. Re¢ téla: jak neverbiln& ptisobit na druhé a rozumét Feci
téla. 1. vyd. Praha: Grada, 2005, 109 s. ISBN 80-247-1313-6.

Vedouci bakalarské prace: PhDr. Stanislava Exnerova
Katedra filosofie

Datum zadéni bakalarské prace: 15. dubna 2015
Termin odevzdani bakalarské prace: 30. dubna 2016

//M < Wf e L.S. %( /

PhDr. Ondrej LaksKy, Ph.D.

doc. RNDr. Miroslav Brzezina, CSc.
vedouci katedry

dékan

V' Liberci dne 30. dubna 2015



Prohlaseni

Byla jsem sezndmena s tim, Ze na mou bakalafskou praci se pIné vzta-
huje zakon €. 121/2000 Sb., o pravu autorském, zejména § 60 — Skolni
dilo.

Beru na védomi, Ze Technicka univerzita v Liberci (TUL) nezasahuje do
mych autorskych prav uzitim mé bakalaiské prace pro vnitfni potfebu
TUL.

Uziji-li bakalarskou praci nebo poskytnu-li licenci k jejimu vyuziti, jsem si
védoma povinnosti informovat o této skute¢nosti TUL; v tomto pfi-
padé ma TUL pradvo ode mne pozadovat Uhradu nakladd, které vyna-
lozila na vytvoreni dila, az do jejich skute¢né vyse.

Bakalafskou praci jsem vypracovala samostatné s pouzitim uvedené
literatury a na zakladé konzultaci s vedoucim mé bakalaiské prace
a konzultantem.

Soucasné Cestné prohlasuji, Ze tisténa verze prace se shoduje s elek-

tronickou verzi, vlozenou do IS STAG.

Datum:

Podpis:



Anotace

Tato bakalaiska prace si klade za zamér vystihnout ty aspekty neverbalni komunikace, které
jsou kli¢ové pro uspésnou sebereprezentaci uchazece v situaci pracovniho pohovoru.
Nejprve je vymezena komunikace, jeji funkce, motivace, struktura a v neposledni fad¢ i
kontext. Po obecném popisu komunikace je dalsi ¢ast prace vénovana jiz komunikaci
neverbalniho typu a to pfedevsim z hlediska popisu jejich jednotlivych forem. Tyto formy
jsou nasledn¢ aplikovany jiz na konkrétni situaci pracovniho pohovoru. Cilem je vystihnout
jejich podstatu a vliv na pribéh pohovoru tak, aby uchazeci bylo jasné, které neverbalni
projevy mu pribéh pohovoru usnadni a naopak. Posledni ¢ast prace shrnuje vSechny ziskané

poznatky do zavéreéného doporuceni.
Klicova slova

Neverbalni komunikace, gesta, o¢ni kontakt, formalni charakteristiky fec¢i, Gprava
zevn&jSku, mimika, Kkinezika, posturologie, proxemika, haptika, pracovni pohovor,

sebereprezentace



Annotation

The aim of this bachelor thesis is to describe those aspects of non-verbal communication
which are crucial for successful self-representation of the candidate during the job interview.
Firstly, the communication is defined from the point of view of its function, motivation,
structure and also the context. The next part deals with the non-verbal type of
communication, primarily in terms of its aspects. These aspects are applied on the specific
situation of the job interview. The aim is to analyse their substance and also the impact on
the progress of the interview so as it is clear for the candidate which ones from them can
help to make a good impression and vice versa. The last part sums up all the got experience

into the final recommendation.
Key words

Non-verbal communication, gestures, eye contact, formal characteristics of speech,
appearance customization, mimics, kinesics, postures, proxemics, haptics, job interview,

self-representation
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Uvod

Problematika pracovniho pohovoru je stale aktualnim tématem tykajici se kazdého z nas.
Kazdy jedinec se jednoho dne dostane do situace, kdy si diive ¢i pozdé&ji bude muset najit
zamé&stnani at’ uz ve formé plného uvazku nebo napiiklad letni brigady. V dnes$ni dobg,
vyznacujici se pomérné Vysokou mirou nezaméstnanosti, je ziskani zaméstnani mnohdy ne
zcela lehkym tkolem. Cilem této prace je proto porozumét pojmu komunikace, nastudovat
jeji jednotlivé neverbalni aspekty a na jejich zakladé nasledné vytvorit seznam doporucenti,
kterd by méla pomoci vSem uchaze¢im 0 zaméstnani kK uspé$né sebereprezentaci pied

potencionalnim zameéstnavatelem.



., Rec téla hovori nejhlasitéji ze vsech. “ David Lewis

1. cast

1.1 Komunikace

Schopnost komunikace a vymény informaci S vné€j$im prostfedim patii mezi nejzakladnéjsi
vlastnosti zivych organismi. V ramci kazdého Zivoc¢isného druhu existuje urcity repertoar
signalt, ktery je nesmirné dulezity pro zivot ve skupiné a pro preziti jako takové vibec.
Mimo bézné dorozumivaci prostiedky je pro zivocichy typické pouzivani riznych
fyzikalnich vlastnosti, jako napiiklad chemickych latek rozpustnych ve vzduchu a ve vodg¢,
tlakovych podnétii nebo tepelnych impulsi. Kazda takova fyzikalni vlastnost je poté
piijimana specifickym druhem receptord. Nékteré druhy jsou dokonce schopné rozpoznat
a vysilat elektromagnetické signaly ¢i tepelné impulsy. Jelikoz je ¢Eloveék jednim
ze zivoc¢isnych druhu, disponuje i on uréitym vrozenym repertoarem komunikaénich signalt,

na které je schopny adekvatné reagovat i bez predchozi zkusenosti.!

Vyse uvedené ¢lenéni nam tedy sice mélo pomoci nastinit zakladni komunikacni prostiedky,
které Clovek sdili s ostatnimi zivocichy, avsak jako takové neni samo 0 sobé schopné

definovat specifi¢nost lidského komunikovani.?

Definic pojmu komunikace existuje mnoho. Na prvni pohled je obtizné urcit, ktera z nich je
z hlediska vyznamu slova ta spravna. Napiiklad Fraiikova a Klein ve svém Uvodu
do etologie cloveka definuji komunikaci jednoduse jako pfenos informaci. Zaroven vsak
dodavaji, ze jejich definice postrada v kontextu knihy biologickou a psychologickou
specifi¢nost.® Jina definice zase popisuje komunikaci jako ,,védomou nebo nevédomou,
cilovou nebo necilovou zmenu chovani, kterou clovék aumysiné nebo neamysing ovlivnuje

vnimani, city, afekty, myslenky nebo jednani jinych*.*

Sirsi a uZi pojeti

Z piedchoziho odstavce tedy vyplyvaji dvé véci, na které je tieba brat ohled, chceme-li
vhodnou definici najit. Za prvé je nutné si uvédomit, ze je tieba rozlisit uzsi a Sirsi pojeti
slova. Ob¢ vyse zminéné definice jsou samoziejmée spravné, avsak kazda je formulovana

z jiného uhlu pohledu. Frankova a Klein zustali u uzsiho vyznamu slova, kdyz popisovali

! FRANKOVA, Slavka. Uvod do etologie ¢lovéka. Vyd. 1. Praha: Nakladatelstvi HZ, 1997, 193 s. ISBN 80-
86009-15-7. S. 38-40.

2 Tamtéz, s. 40.

3 Tamtéz, s. 38.

4 GEIST, Bohumil. Sociologicky slovnik. Praha: Victoria Publishing, c1992. ISBN 80-85605-28-7. S. 173.
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komunikaci spise jako zamérny pienos informaci, jinymi slovy jako specifickou socialni

interakci.

Druha definice je postavena na zaklad¢ sirsiho slova smyslu, jelikoz nahlizi na komunikaci
jako na nevédomou a neumyslnou. Ptikladem takové komunikace mize byt telefonujici
¢lovek, ktery jde po ulici a miji se s kolemjdoucimi. Takova osoba nejen, ze zamérné
komunikuje s nékym po telefonu, ale zaroven ptichazi zcela netmysiné do styku
s ostatnimi lidmi na ulici. Prave takovy styk se da téz oznacit za uréitou formu komunikace,

jelikoz za komunikaci lze povazovat | nev§imavé chovani.

Podle Vybirala i ,,etymologie slova komunikace naznacuje, Ze puvodni porozuméni tomuto
pojmu bylo $irsi*.® Latinské communicatio pivodné totiz znamenalo “vespolné ucastnéni” a
communicare pak “spolecné néco sdilet”. Vyznam slova komunikace tedy spocival nejen v
proudéni a vymené informaci, ale také v samotném “podileni se druhych treba jen tim,
Ze jsou pritomni.”®

Druha véc, kterou je vhodné brat pii hledani definice v potaz, je fakt, ze znéni kazdé definice
je vzdy ovlivnéno kontextem (filozoficky, lingvisticky, socialni, kulturni apod.) védni
discipliny, na jejimz zaklade byla vytvorena. Pokud tedy hledame napriklad lingvistickou
definici slova, je nutné se koncentrovat vyhradné na jazykové prvky. Co vsak udélat nelze,
je definovat pojem na zaklade vSech hledisek dohromady. Jednotna definice tedy zrejme

neni mozna.’

Socialné-psychologicka definice

Jelikoz se tato bakalafska prace zamétuje na pouziti komunikace vyhradné v pracovnim
prostiedi, budeme se zde pii hledani klicové definice drzet pouze SirSiho pojeti slova
a socialné-psychologického hlediska. Jandourek v Sociologickém slovniku definuje
komunikaci jako ,,ptenos informaci mezi lidmi, pfi kterém je sdéleni pfedavano od adresanta
k adresatovi*.® Nakoneény zase tvrdi, ze ,,komunikace, jako druh socialni interakce znamena

jednostranné sdélovani, nebo vzajemnou vyménu informaci”.®

5 VYBIRAL, Zbynék. Psychologie komunikace. Vyd. 1. Praha: Portal, 2005, 319 s. ISBN 80-7178-998-4.
S. 25.

® Tamtéz, s. 25.

! VYBIRAL, Zbynék. Psychologie Zidské komunikace. Vyd. 1. Praha: Portal, 2000, 263 s. ISBN 80-7178-
291-2.S. 21

8 JANDOUREK, Jan. Sociologicky slovnik. Vyd. 1. Praha: Portal, 2001, 285 s. ISBN 80-7178-535-0. S. 126.

9 NAKONECNY, Milan. Socidalni psychologie. Vyd. 1. Praha: Academia, 1999, 287 s., front. ISBN 80-200-
0690-7. S. 157.



Za prostfedky vyjadfeni povazuje nejen slova a gesta, ale chovani vibec.'® Podle J. W.
Zandera pak komunikace znamena ,,proces, jimz lidé ptedavaji informace, ideje, postoje
a emoce jinym lidem”.!* Hlavnim prostiedkem komunikace je podle n&ho “common sense”,
jenz znamena spole¢né sdileni vyznamu znakut. Prikladem muze byt narodni jazyk, kterym

se mezi sebou dorozumivaji lidé, ktefi ho ovladaji. *?

Jak by tedy rekl Paul Watzlawick: “Nelze nekomunikovat. Kazdé chovani je totiz

komunikace, a jelikoz neexistuje nechovani, nemiize neexistovat ani komunikace.”*3

1.2 Funkce komunikace

Kazda komunika¢ni vyména ma svoji funkci, neboli téel, za jakym se uskute¢niuje. Teprve
tehdy, pokud se komunikujicimu podafi tuto funkci, ktera mize nabyvat riznych podob,
splnit, mizeme se bavit o tom, ze komunikace nabyla svého smyslu. Smysl komunikace

jednoduse spociva ve zrealizovani jeji funkce, tedy v momentu, kdy sdélené zacne pro

¢lovéka nabyvat n&jakého vyznamu.*

Vybiral uvadi sedm hlavnich funkci komunikovani:
- informovat - piedat zpravu, doplnit jinou, oznamit, prohlasit (informativni funkce)
- instruovat - navést, zasvétit, naucit, dat recept (instruktazni funkce)

- presvédcit, aby adresat (po)zménil nazor - ziskat nékoho na svou stranu, zmanipulovat,

ovlivnit (persuazivni funkce)
- pobavit - rozveselit druhého, rozveselit sebe, rozptylit, nebo si jen tak popovidat

- vyjednat, domluvit se - fesit a vyfesit, dospét k dohodé (funkce vyjednavaci nebo

operativni)

- kontaktovat se - uzit si blizkosti, zastaveni se s nékym, prozit i sebepotvrzeni, pocit, ze

pro nékoho ma cenu se mnou mluvit (fakticka nebo kontaktni funkce)

10 NAKONECNY, Milan. Socidlni psychologie, S. 157.
1 Zander in NAKONECNY, M. Socidlni psychologie. S. 158.
12 Tamté, s. 158.

13 WATZLAWICK, Paul, Janet Beavin BAVELAS a Don D JACKSON. Pragmatika lidské komunikace:
interakcni vzorce, patologie a paradoxy. 2., rev. vyd., 1. v Newton Books. Brno: Newton Books, 2011.
ISBN 978-80-87325-00-1. S. 51.

14 VYBIRAL, Zbynék. Psychologie Zidské komunikace. S. 22.
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- predvést se - prezentovat se, vyvolat dojem, nékdy se zalibit, jindy zastrasit, (Sebe-

prezentaéni funkce).®®

Pouzivani t&chto funkci samostatné viak v kazdodennim Zivoté neni zcela bézné. Casto
byvaji nakombinovany s piesvéd¢ovanim, pou¢enim nebo manipulaci a to i v ptipadé¢, kdy

je promluva prezentovana jako pouhé informovani.*®

V n¢kterych ptipadech je komunikace zamétena spiSe na formu, nez na obsah s cilem
upoutani pozornosti. To se projevuje “piedvadénim se”, kladenim diirazti na riizné oblasti,

jako je tieba zdvotilost nebo spisovnost.t’

Podle De Vita pouzivaji zeny i muzi komunikaci k odlisnym uceliim. Hlavnim tématem

muzské komunikace jsou informace, zatimco tématem Zenské jsou predevsim vztahy.!®

1.3 Motivace komunikace

Motivaci ke komunikaci ma kazdy ¢loveék. Vyskytuje se a méni v rizné intenzité. Je téz
ovlivnéna okolnostmi a situaci, ve které se zrovna nachazime. Mezi faktory ovliviujici
motivaci mizeme zafadit napiiklad to, jak je nam druhy/a sympaticky, zda si s nim

a4

rozumime & ne, nebo napiiklad to, zda jsme zrovna svézi nebo naopak unaveni.!®

Pfirozena je i obcasna nechut’ ke komunikaci, jenz mize byt zpisobena emoc¢ni rozladénosti
nebo naptiklad kognitivni zahlcenosti. Tento problém se tyka piedev§im lidi, kteti
pravideln¢ pfichazeji do kontaktu s jinymi lidmi, nebo Casto fesi mezilidské problémy.

Dlouhodobé vyhybani se kontaktu je povazovano za dusevni abnormalitu.?

1.4 Struktura komunikace

ZAakladni strukturu komunikace tvofi tii ¢initelé:
- komunikétor

- komunikant

15 VYBIRAL, Zbynék. Psychologie lidské komunikace. S. 23.
16 Tamtéz, s. 23.
1 Tamtéz, s. 23-24.

18 pEVITO, Joseph A. Zaklady mezilidské komunikace: 6. vydani. 1. vyd. [i.e. 2. vyd.]. Praha: Grada, 2008,
502 s. ISBN 978-80-247-2018-0. S. 51.

19 VYBIRAL, Zbynék. Psychologie Zidské komunikace. S. 24.
20 Tamtez, s. 24-26.
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- komuniké.

Komunikator je osoba, ktera néco sdéluje pomoci kddovani a vyjadiuje tak urcity obsah.
Kodovani, nebo jinymi slovy pfevadéni myslenek, muize probihat naptiklad ve verbalnich ¢i

neverbalnich znacich, tedy v fe¢i, nebo za pomoci gest, postoju téla apod.

Komunikant, neboli piijemce ¢i poslucha¢, dekodduje piijaté sdéleni, které pak oba
(komunikant a komunikator) interpretuji jako vyznam pouzitych znakd. Sdé€lni je pfijimano

za pomoci smysld, tedy sluchu, zraku nebo ¢ichu.

Sdélovany obsah, komuniké, pak komunikator sdé€luje pomoci uréitého média, které muize

piedstavovat telefon, e-mail ¢i samotna promluva pi¥imo ke komunikantovi.?

1.5 Kontext komunikace

Komunikace probiha vzdy v uréitém kontextu, na jehoz zakladé ur¢ujeme smysl a vyznam
sdéleni. Stejna slova totiz mohou mit Gplné jiny vyznam, pokud je pouzijeme Vv odlisnych
souvislostech. Napiiklad otazka ,,Jak se mas?” ma spiSe zdvofilostni vyznam, kdyz se na ni
zeptame znamého na ulici. Pokud se na stejnou otazku zeptame pfitele v nemocnici,

vyjadfujeme zcela jisté spise zajem 0 jeho zdravi, nez pouhou zdvofilost. 2

DeVito uvadi ¢tyii zakladni typy kontextu, které se navzajem ovliviuji, a bez kterych sdéleni

nedava prakticky zadny smysl:

fyzicky

kulturni

socialné-psychologicky

casovy

Fyzicky kontext ptedstavuje hmotné nebo konkrétni prostredi, naptiklad mistnost, park ¢i
obecenstvo. Na hlu¢ném fotbalovém zapase nebudete mluvit stejnym zptisobem, jako na

tichém pohibu.

2L DEVITO, Joseph A. Zdklady mezilidské komunikace. S. 159.
22 Tamtéz, s. 34.
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Kulturni kontext zahrnuje Zivotni styl, pfesvédceni, stupnici hodnot, zpisoby chovani
a komunikace né&jaké skupiny. Jsou to pravidla, ktera v ramci urcité skupiny lidi stanovuji,

CO je vV ni povazovano za dobr¢ a co za Spatné.

Socialné-psychologicky kontext souvisi S postavenim mluvéich a se vztahy mezi nimi,
s formalnosti situace, normami skupiny nebo organizace. Pii formalni veéefi v domé svého

nadfizeného nemluvime stejné, jako pii setkani s prateli v kavarné.

Casovy kontext je pozice sdéleni v posloupnosti udélosti. S tim, kdo Vas informuje o Gmrti
svého blizkého piibuzného nemluvite tak, jako kdyby Vas informoval o své vyhie

v loterii.?3

2. ¢ast

2.1 Neverbalni komunikace

Neverbalni komunikace, nékdy téz non-verbalni komunikace, nebo te¢ téla, je typem

komunikace, pfi niz neni vyuzivana obsahova stranka feci. Termin neverbalni pochazi

z latinského non = ne a verbium = slovo, v prekladu tedy komunikace beze slov. 2

Z historického hlediska muzeme za nejproduktivnéjsi obdobi studia neverbalni komunikace
povazovat 50. az 70. léta 20. stoleti, kdy byly vydany zasadni psychologické, sociologické
a antropologické prace.? Za zakladatele védy o feci téla je pak povazovan Charles Darwin.
Jeho dilo O vyjdadreni emoci u ¢lovéka a zvirat, uveiejnéné v roce 1872 se stalo jednou z

nejvyznamnéjsich praci zabyvajici se timto tématem.?

Clovék miize v ramci neverbalni komunikace s okolnim svétem vyuZzivat nejriznéjsi
postupy. Umoziiuje mu to nejen vykonny nervovy aparat a Vysoce vyvinuty nervovy systém,
ale i ¢innost mozkovych center, tvoricich zakladni kognitivni schopnosti, paméti, uceni,
predstavivosti a tvofivosti. VySe zminéné postupy tvori zaklad specificky lidské neverbalni
komunikace. Samoziejmy je také urcity stupen individualizace. Tyto individualni rozdily
spocivaji v citlivosti jednotlivych receptort, inteligenci, vychové, vzdélani, osobnostnich

rysech, ale téz na vlastnostech a chovani dalsich u¢astnikat komunikace.?’

23 DEVITO, Joseph A. Zaklady mezilidské komunikace. S. 34.

24 Tamtéz, s. 152.

% VYBIRAL, Zbynék. Psychologie lidské komunikace. S. 66.

26 PEASE, Allan. Re¢ téla: jak porozumet druhym z jejich gest, mimiky a postojii téla. Vyd. 1. Praha: Portal,
2001, 137 s. ISBN 80-7178-582-2. S. 7.

2T FRANKOVA, Slavka. Uvod do etologie ¢lovéka. S. 41.
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2.2 Podil neverbalni komunikace na sdéleni

Veédci se shoduji na tom, ze prave neverbalni slozka komunikace tvofi nejpodstatnéjsi cast
kazdého sdé¢leni. Podle vyzkumti Alberta Mehrabiana z roku 1967 predstavuje verbalni
projev pouhych 7 % obsahu sdéleni, vokalni projev, jako je ton hlasu, jeho modulace aj.
38 % obsahu a zbylych 55 % pak ptipada praveé na neverbalni slozku komunikace. Pravidlo

je znamé pod nazvem “38 - 55 - 7. %8

Sam autor vSak v zavéru svého vyzkumu upozoriiuje na to, ze hodnoty byly odvozeny z
vyzkumu, zabyvajicich se vyjadfovanim emoci a postoju, tedy Ze vznikly za specifickych
podminek. Z tohoto diivodu jsou neaplikovatelné na béZznou konverzaci a jeho pravidlo proto
nelze generalizovat. 2 Kdyby byl totiz tento procentualni pomér obecné platny, znamenalo
by to, Ze celych 93 % sd¢leni zavisi pravé na neverbalni komunikaci, zatimco na slovni
sdéleni zbyva pouhych 7 %. V praxi by to znamenalo, ze bychom byli schopni porozumét
¢lovéku mluvicimu cizim a pro nas zcela neznamym jazykem pouze na zaklad¢é jeho

neverbalnich projevi.

,» Veétsina badateli je téz zajedno v tom, ze verbalni slozka komunikace prenasi zejména
informace, kdezto neverbalni ¢ast komunikace zprostfedkovava mezilidské postoje
a nékdy je dokonce pouzivana jako nahrada verbalnich sdéleni.”*° Je tedy vhodna zejména

pro vyjadfovani emoci, hodnoceni nebo naptiklad pfi pokusech o sblizovani.

2.3 Védoma a nevédoma neverbalni komunikace

Lidé mivaji tendenci své neverbalni projevy uréitym zpusobem korigovat, nebo je
kontrolovat. Nejcastéji se toto projevuje skryvanim negativnich emoci, avSak nékterym
jedincim neni cizi ani skryvani emoci pozitivnich, kdy se snazi zakryt svoji radost nebo
Stésti. Jak vSak uvadi Vybiral, “uhlidat” vSechny oblasti téla je v piipadé silné emoce témért
nemozné. Neverbalni projevy lze tedy rozdélit do dvou kategorii podle toho, zda je mozné
je v ramci moznosti védomé& kontrolovat a ovladat &i naopak.3! Védomé se miizeme

v ramci neverbalni komunikace naptiklad vhodné obléknout na pracovni pohovor

28 MEHRABIAN, Albert. Silent Messages. Belmont: Wadsworth Publishing Company, Inc., 1971. ISBN 0-
534-00059-2. S. 43.

29 Tamté, s. 75-80.

30 PEASE, Allan. Rec téla: jak porozumét druhym z jejich gest, mimiky a postojii téla. S. 10.

81 VYBIRAL, Zbynék. Psychologie Zidské komunikace. S. 75.
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se zamérem vzbudit co nejlepsi dojem. Co vsak nelze mit zcela pod kontrolou jsou emoce
a zakladni volni projevy, jako tfes rukou, zmény barvy ktze, chvéni hlasu apod. Podle
Vybirala pak mezi signaly nevédomé fadime ,,b&ézné spontanni reagovani ve chvilich

relaxace*.%?

Emocni inteligence

S koordinaci emocnich projevli Uzce souvisi pojem emocni inteligence. ,,Emo¢né
inteligentni chovani je takové, které dava pfiméteny prichod vnitinimu, emo¢nimi podnéty
rozruSenému kontextu a zaroven bere ohled na kontext dané situace. Emo¢né inteligentni
jedinci nezstavaji ani chladni, emo¢né necitelni nebo citové nudni, na druhou stranu
nereaguji vybusné a se ztratou kontroly nad svou fyziologickou podrazdénosti.”® Vyse
zminéné by se tedy dalo nazvat adekvatni mirou projeveni Se, spojené S vlastnosti

sebeovladani.

Je dokézano, ze dobfe rozvinutd emocni inteligence dokéaze ¢lovéka znacné zvyhodnit
v riznych oblastech jeho zivota. ,,Lidé s dobfe rozvinutou emocni inteligenci dosdhnou
v zivot¢ daleko Castéji naplnéni a spokojenosti a dokazou ptekonat svoje zlozvyky, které
omezuji jejich &inorodost”. 34 Jelikoz je emocni inteligence tizce spojena se socialni

vnimavosti, jeji rozvinutost maize jedinci téz vyrazné zlepsit uméni jednat s lidmi.®

Lidsky mozek reaguje na vSechny podnéty okolo sebe emocionalné. Pravdou vsak je, Ze nad
takovou reakci ¢lovék nema zadnou kontrolu a proto ji ani nemtze védomé ovlivnit. Co ale
ovlivnit mize, jsou myslenky, které bezprostiedné po téchto emociondlnich reakcich
ptichazeji. Uspéch tedy spodiva v uvédomovani si a nasledné spravné identifikaci nejen
naSich vlastnich emoci, ale i emoci lidi okolo nas. Pravé v zavislosti na spravném rozeznani

emoce je ¢lovek schopen adekvatnim zptisobem zareagovat.*

Bradberrry a Graves ve své knize Emocni inteligence poukazuji na pomérné vysokou
neschopnost lidi spravné identifikovat jak své emoce, tak emoce ostatnich. Faktem vsak
zustava to, ze pravé emocni inteligence je proménlivou dovednosti, kterou je mozné ziskat

a zlepSovat ji. Pomoci spravného tréninku ji lze rozvinout na pomérné vysokou troven a to

82 VYBIRAL, Zbyn&k. Psychologie lidské komunikace. S. 70.
33 Tamté, s. 77.

3 GOLEMAN, Daniel. Emocni inteligence. Vyd. 2., (V nakl. Metafora 1.). Pieklad Markéta Bilkova.
V Praze: Metafora, 2011. ISBN 978-80-7359-334-6. S. 42.

35 Tamtéz, s. 42.

36 BRADBERRY, Travis a Jean GREAVES. Emocni inteligence. 1. vyd. Brno: BizBooks, 2013. ISBN 978-
80-265-0039-1. S. 30-31.
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| za predpokladu, ze ji nemame vrozenou. Opakem je napiiklad mira kognitivni inteligence,
neboli 1Q, ktera je prakticky neménna a jedinou vyjimkou, jak ji zménit je snizeni nasledkem

poskozeni mozku.*’

Umét spravné porozumét emocim a stat se emocné inteligentnim ¢lovékem je pomérné
slozity ukol. Komplikovanost spoc¢iva nejen v rizné intenzité¢ vyskytu emoci, ale mnohdy
zustava pochopeni a porozuméni dvéma, respektive ctyfem zakladnim dovednostem,
kterymi je emoc¢ni inteligence tvofena. Jsou jimi jednak osobnostni dovednosti, které
muzeme dale rozdélit na sebeuvédoméni a self-management, a téz dovednosti socialni, které
se dale déli na oblast fizeni vztaht a oblast socialniho povédomi. Jak jiz z nazva
jmenovanych oblasti vyplyva, prvni z nich se tyka nas samotnych, zatimco z druhého je

patrné, Ze vychazi z interakce s ostatnimi lidmi.®

Z ptedchozich odstavci je patrné, Ze emocni inteligence tvoii podstatnou slozku kazdé
komunikace a bylo by tedy na misté vénovat ji patii¢cnou pozornost. Jelikoz je vSak toto téma
velice obsahle a navic neni hlavnim pfedmétem této prace, nebude mu jiz dale vénovana
pozornost. Pro dukladnéjsi studium mohu doporucit publikaci Emocni inteligence bud’ od
autora Daniela Gollemana, nebo dvojice autord Travise Bradberryho a Jeana Greavese. Obé

jisté poslouzi jako bohaty zdroj dalsich informaci.

2.4 Funkce neverbalni komunikace

Podle Vybirala vyuziva ¢lovék neverbalni komunikaci k tomu, aby:
- podpotil fe¢ (reguloval jeji tempo, podtrhl a zdtraznil vyslovené),
- nahradil fe¢ (ilustroval, symbolizoval)

- vyjadiil emoci, resp. “zvladl” prozitek emoce (aby se znovu dostal do emocni

“rovnovahy”, adaptoval se)
- vyjadril interpersonalni postoj (napf. pochybovani, naléhavost pti presvédcovani)

- uskuteénil sebevyjadieni (sebereprezentaci) - predstavil se.

37 BRADBERRY, Travis a Jean GREAVES. Emocni inteligence. S. 30-32.
%8 Tamtéz, s. 35-36.
39 VYBIRAL, Zbynék. Psychologie komunikace. S. 90.
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Ustalenych, konvencnich neverbalnich prostfedka se pouziva:

- pfi ceremonialech, (napf. pozdrav na uvitanou, pfi louceni) a pfi ritudlech (napt. Zehnani

pfi nabozenské msi)

- pii propagand¢, na masovych setkanich a demonstracich (signalizace tcty povstanim,
souhlasu potleskem, spokojenosti a potieby odménit délkou potlesku, nespokojenosti

piskanim a dupanim atd.)
- v uméni (pantomima, tanec, balet aj.)*

2.5 Formy neverbalni komunikace

Absence slov je v neverbalni komunikaci nahrazena sirokou Skalou nasledujicich projevi,

pomoci kterych vyjadiujeme sva sdéleni:

- pohyby (kinezika)

- gesta

- fyzické postoje, drzeni téla, polohové konfigurace (posturologie)
- Vyrazy tvafe (mimika)

- o¢ni kontakt

- prostor, vzdalenost, prevySeni (proxemika)

- doteky, podavani ruky (haptika)

- formalni charakteristiky feci

- uprava zevnéjsku.*!

Rada bych zdiraznila, ze cilem této prace neni rozebrat vSechny formy neverbalni
komunikace zcela do detailu, ale spise poskytnout jejich kompletni vycet. Rozsah popisu

jednotlivych kanalti se odviji od jejich dulezitosti pro pracovni pohovor. Jelikoz se tyto

40 yvYBIRAL, Zbyn&k. Psychologie /idské komunikace. s. 90.

41 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzdjem lépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
1. vyd. Praha: Svoboda, 1988, 235 s., 44 obr. pfil. S. 32.
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kanaly mezi sebou prolinaji, je n€kdy zaroven obtizné rozlisit, kam jednotlivé projevy

spadaji.

2.5.1 Pohyby
Kinezika je védni disciplina zabyvajici se pohyby téla a jeho ¢asti. Zajimat nas mize styl
chiize, usedani na zidli nebo moznost pfenosu pohybu v ramci socialni interakce.

Samostatnou podkategorii kineziky tvoii pohyby rukou, neboli gesta.*?

Kazdy ¢loveék ma svij jedine¢ny repertoar pohybu, diky kterym ho lze snadno odlisit od
ostatnich lidi. Pro ¢lovéka je jednim z takovych specifickych pohybt chtize, ktera nam mimo
jiné dokaze napovédét mnohé 0 psychickém stavu chodce. Vs§imat si mizeme nejen stylu
chtize, ale napftiklad i jeji rychlosti nebo dynamiky. Nejista chiize mize znacit plachost
a nervozitu, lehka zase sebeovladani a opatrnost. Rychle kracejici ¢lovék budi dojem
nékoho, kdo je praveé ve spéchu, pravdépodobné nestiha své tikoly a je pietizeny. Pomala,
rozvazna chiize muze symbolizovat pravy opak, tedy clovéka klidného, pohodiného

a majiciho v§e pod kontrolou.*®

Jako dalsi pohyb Ize v ramci kineziky sledovat zptuisob usedani na zidli. Klidn¢, nenucené ¢i
elegantné se vétsinou usadi Cloveék sebejisty, vyrovnany, majici dostatek sebekontroly.
Clovék nervézni, unaveny nebo vystresovany do zidle & kiesla naopak pravdépodobné
upadne. Jeho pohyby jsou navic ¢asto doprovazeny hlukem. Kombinaci takového poc¢inani

Ize pozitivni dojem vyvolat jen velmi t&zko.**

Zpusob pohybu jednoho ¢loveéka mize byt dokonce pienesen na ¢loveka jiného, respektive
to, co se prenasi, jsou psychické stavy. Piikladem je Kklid nebo naopak nervozita.
PtednaSejiciho na vysoké Skole mlze chlize po ucebné pii vykladu uklidiiovat, zatimco

studenti ji vnimaji jako rusivy element.*

42 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzdjem Iépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 66.

43 KULKA, Jif. Psychologie umeni. Vyd. 2., pteprac. a dopl., v Grada Publishing 1. Praha: Grada, 2008.
Psyché (Grada Publishing). ISBN 978-80-247-2329-7. S. 226.

a4 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otdzky a odpovédi. Vyd. 1. Liberec: Technicka
univerzita v Liberci, 2008. ISBN 978-80-7372-357-6. S. 61.

45 Tamté, s. 61.
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2.5.2 Gesta
Podle Kiivohlavého jsou gesta z hlediska historie star$i formou komunikace nez slova

a obsahuji vice nez 700 000 jednozna¢né rozlisitelnych poloh rukou a pazi.*®

Gesta, jakozto symboly reprezentujici urcité obecné jevy nebo udaje maji sviij sémanticky
vyznam.* Pouzivame je zamérné ke sdéleni stejnych vyznamd, které maji prislusna slova
nebo slovni spojeni. Jsou téz specificka pro urcitou kulturu, a proto je tteba brat ohled na to,

7e jedno a to samé gesto miize byt v ramci dvou odlignych kultur zcela jinak interpretovano.*®

Gesta doprovazejici slovni sdéleni nazyvame ilustratory. Jejich tucel je predevsSim
zduraznéni, zesileni nebo lepsi porozuméni takovému sdéleni. Lze fici, Zze doslova “ilustruji”
sdéleni verbalni, slouzi k vyjadfeni velikosti nebo tvaru a téz napomahaji lepSimu
zapamatovani Si. Jako ilustratory jsou nej¢astéji vyuzivany pohyby rukou, hlavy nebo celého
téla. Prikladem ilustrace muze byt rybat, ktery roztahne ruce, aby tak vyjadtil velikost svého

alovku.*

Dalsim typem gest jsou regulatory, které koordinuji, #idi nebo usmérnuji pribéh
komunikace. Napiiklad pokud pfi konverzaci piikyvneme mluv¢imu, naznacujeme mu tak,

aby pokradoval v feéi.>

Adaptéry jsou typy gest, ktera pomahaji uspokojit nebo zvladnout né&jakou osobni potiebu
¢i emoci. Znamena to tedy, Zze zaroven tyto emoce prozrazuji.® Jako piiklad takového
adaptéru je odhrnuti vlasi, které nam padaji do o¢i, nebo poskrabani se v situaci, kdy nas
néco sveédi. Nase emoce, napiiklad nervozita, mize byt pak lehce prozrazena, pokud budeme

Vv ruce Zmoulat kapesnik.

Adaptéry lze jesté dale rozdélit podle toho, zdali se zaméfuji na vlastni osobu, nebo

na jiného Clovéka, se kterym zrovna prichazime do kontaktu. V prvnim ptipadé se muze

4 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzdjem Iépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S.71.

47 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otdzky a odpovédi. S. 61.

48 DEVITO, Joseph A. Zdklady mezilidské komunikace. S. 156.

49 Tamtéz, s. 156.

50 Tamté, s. 156.

51 LEWIS, David. Tajnd fec téla. Prelozil Jiti REZEK. Praha: Victoria Publishing, 1995. ISBN 80-85605-
49-X.S. 32.
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jednat o tfeni vlastniho nosu, zatimco ve druhém naptiklad o zkiizeni pazi na prsou tak,

abychom druhému dali najevo, aby se od nas drzel v dostate¢né vzdalenosti.>

Je patrné, Ze funkce gest spociva v podpoie verbalniho sdéleni. Gesta mohou nékdy dokonce
takové sdé€leni plnohodnotné zastoupit. V Zivoté se vSak muzeme setkat i se situacemi, kdy
jsou gesta a verbalni sdéleni spise v rozporu. Piikladem muze byt situace, kdy se ptame
automechanika na cenu opravy naseho vozidla. Z jeho verbalni odpovédi sice mize
vyplyvat, ze zadnou penézitou odménu nezada, avsak jeho vztazena ruka s dlani otocenou

vzhtiru nam dava jasné najevo pravy opak.>

2.5.3 Fyzické drzZeni téla, polohové konfigurace

Posturologie je védni disciplina zabyvajici se naSimi fyzickymi postoji, drzenim téla
a polohovymi konfiguracemi. Polohu téla ovliviiuje uspofadani okoli, tedy napiiklad kolik
se v naSem okoli vyskytuje lidi, nachazime-li se v otevieném ¢i uzavieném prostoru, sedime
na zidli nebo stojime. Takto Ize pozorovat nejen ¢lovéka v jeho celkovém obraze, tedy
sledovat jeho konfiguraci vsech casti téla, ale i dva a vice lidi pfi vzajemném Styku.
V takovém piipad¢ se zamétujeme nejen na konfiguraci téla kazdého z nich zvlast, ale i na
vzajemnou harmonii ¢i naopak disharmonii polohy jejich tél, vzajemné dopliovani ¢i

nedopliiovéani se vV rAmci jejich postojt atp.>*

V ramci fyziologie rozeznavame tii zakladni polohy c¢lovéka: vstoje, vsedé a vleze.
U kazdé z téchto zakladnich poloh miZou réizné &asti téla zaujimat rGizné polohy.*
U polohy vstoje mizeme pozorovat naptiklad polohu chodidel, nakro¢eni nebo rozkrocéeni.
Pokud je ¢lovek rozkroéeny, ptisobi mnohem stabilnéji a sebevédoméji nez ¢lovek ve stoji
spatném. Dulezité je i spravné drzeni patefe. Vzpiimeny ¢loveék vyvolava dojem sebejistoty,
uvolnénosti a nenucenosti, zatimco ¢loveék shrbeny ptsobi naopak nejisté. Pti poloze vsedé
si zase mizeme v§imat naptiklad rozpolozeni ¢loveka na zidli, tedy toho, jakou ¢ast sedaci
plochy zaujima. Klidny a sebejisty ¢clovék obecné zaujme celou plochu sedaku a uvelebi se,

zatimco ¢lovék plachy nebo sevieny si nejéastdji seda pouze na okraj zidle.*

Lidé se k sob¢ v ramci socialni interakce téz casto ptiklanéji, nebo naopak odklangji. Oba

tyto pohyby maji souvislosti s atmosférou jednani. Pfiklon naseho komunikac¢niho partnera

52 DEVITO, Joseph A. Zdklady mezilidské komunikace. S. 156.

53 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzajem |épe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S.72.

5 Tamtéz, s. 58.

% Tamtéz, s. 61.

5 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otdzky a odpovédi. S. 60.
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vypovida nejen o pratelské a vstiicné atmosféte, ale zaroven 0 jeho otevienosti a ochoté ke
spolupraci. Odklon partnera naopak mize vyjadiovat stanovisko odmitavé. V obou

ptipadech je vsak tfeba brat v uvahu kontext konkrétni situace.

Pokud chceme vystihnout ,,vzajemné polohy vétsiho celku, zde vSech ¢asti téla pii dané
zakladni télesné poloze” pouzijeme termin konfigurace. °” Ta zahrnuje nejen zcela konkrétni
polohu rukou, nohou, ale i polohu té&la, krku nebo hlavy.®® Zajima nas predevsim souvislost
urcité polohy s ur¢itym vyznamem sdéleni. Poloha téla a konfigurace nam muze prozradit

mnohé 0 emocich, postojich k problému nebo o vyvoji dané situace.>®

Termin kongruence, nékdy téz polohova kongruence, pouzivame Vv ptipadé, pokud hovotime
0 ,,vzadjemné poloze dvou &asti téla pfi téze zakladni t&lesné poloze”.®® Kongruence miize
napoveédét mnohé o0 povaze celé interakce, tedy jaka mezi komunikac¢nimi partnery panuje
atmosféra, jak se styk mezi nimi vyviji, nebo se bude vyvijet dal. Pokud je konfigurace
urcitych ¢asti t€la dvou, nebo vice lidi podobna, mize to signalizovat shodu jejich nazorda.
V ptipadg, Ze se lidé takto shoduji, nebo si jinymi slovy “notuji”, je mozné, Ze se dokonce
za¢nou vzajemné uréitym zpusobem zcela nevédomky napodobovat. Vétsinou se jedna
0 napodobu polohy rukou, kdy se dva shodnou napfiiklad v posunuti rukou slozenych v kliné

smérem dopiedu.®

Je ziejmé, ze Cloveék ve vEtsing piipadt zaujima odlisné polohy, a to v navaznosti na situaci
¢i prostiedi, ve kterém se nachazi. Doma u televize, kdy vime, ze nas nikdo nesleduje,
vétSinou zaujmeme velice pohodlny posed, ktery se bude pravdépodobné vyznacovat
kulatymi zady, stazenymi rameny ¢i koleny od sebe. Pokud se v§ak nachazime ve spole¢nosti
ptred zraky mnoha lidi, bude nam ziejmé zalezet na tom, abychom na ostatni délali alespon
Caste¢né solidni dojem. V takovém piipadé ma cloveék tendenci se narovnat, vypnout
hrudnik, dat nohy k sobé atp.?

57 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otdzky a odpovédi. S. 60.

58 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzdjem lépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 61.

59 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otdzky a odpovédi. S. 60.

60 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzdjem lépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 61.

61 CLAYTON, Peter. Re¢ téla: ctéte gesta, mluvte svymi pohyby. Ceské vyd. 1. Praha: Cesty, 2004. ISBN
80-7181-117-3. S. 40.

62 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzajem lépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 62.
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2.5.4 Vyrazy tvare

vvvvvv

,.Lidsky obli¢ej je pravdépodobné nejdiilezit&jsim zdrojem neverbalnich signali.”.%® To, co
pomoci mimiky vyjadfujeme, jSou zejména naSe emoce. Lze fici, ze mimika modeluje nase
psychické stavy za pomoci vyrazu v obliceji. Jako jedina je schopna vyjadiit miru pocitu
potéseni, souhlasu nebo sympatie, zatimco ostatni ¢asti téla nam v tomto ptipadé neptidavaji
interpersonalni komunikace. Za jeji nastroje povazujeme oci, tsta, ¢elo a nos, jejichz tvary

se vyznamné méni stahem mimickych svalt.®*

Podle mnoha vyzkumi lze pomoci mimiky vyjadfit nejméné 0sm nasledujicich emoci: Stésti,
piekvapeni, strach, hnév, smutek, odpor (znechuceni), opovrzeni a zajem. Ne&které
z téchto emoci jsou velice snadno identifikovatelné, zatimco U jinych nam muze chvilku
trvat, nez pochopime, co se nam druhy svym vyrazem V obliceji snazi sdélit. Lidé obecné
rozpoznavaji 1épe $tésti, piekvapeni, smutek a strach, zatimco roz¢ileni nebo znechuceni je

pro né obtizné;jsi identifikovat.®

Stejné tak jako u ostatnich prostiedkt neverbalni komunikace mame i u mimiky tendenci
své vyrazy ur€itym zplisobem a z rGznych divodi usmériovat. Cilem byva dosahnuti
urcitého efektu, jako naptiklad skryti ¢i zdtraznéni urcité emoce. K takové regulaci emoci
vyuzivame mimické techniky, které nam, jak tika DeVito, ,,pomahaji projevovat emoce
spoledensky pfijatelnymi zptisoby*. % Pokud napiiklad zvitézime v zivod§, ktery nas
nejlepsi pritel sotva dokoncil, méli bychom byt schopni minimalizovat pocit radosti nad

vlastni vyhrou a rad&ji projevit litost nad ptitelovou prohrou.®’

Mezi neodmyslitelné mimické projevy patii asmév a smich. Ty maji na komunikaci
vV prevazné vétSing piipadu pozitivni vliv. Jsou to prostfedky, pomoci kterych Ize
potencionalni komunikacniho partnera nejen k samotnému kontaktu vyzvat, ale zaroven mu
v piipadé uskuteénéni se komunikace dat najevo, Ze ho registrujeme a vnimame. Jsou

zarovef i mocnymi nastroji pii rozpousténi napéti v socialnim kontaktu.®

8 pEVITO, Joseph A. Zdklady mezilidské komunikace. S. 157.

64 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzdjem lépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 35-38.

% pEVITO, Joseph A. Zdklady mezilidské komunikace. S. 158.

66 Tamtéz, s. 158.

87 Tamté, s. 158.

68 TEGZE, Oldtich. Neverbdini komunikace: [co vam prozradi lidské chovani a jedndni a jak toho vyuZit].
Vyd. 2. Praha: Computer Press, 2003 dotisk. ISBN 80-251-0183-5. S. 308.
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2.5.5 O¢ni kontakt

V oblasti socialniho kontaktu hraji nase oci velice dilezitou roli. Pomahaji nam ziskat zajem
druhych, jejich sympatie a divéru. Zaroven slouZi i jako prostifedek vyjadieni naSich pocitt
a vztaht k druhym lidem. U o¢niho kontaktu se miizeme zaméfit na smér, délku a ¢etnost

pohledti, rozsiteni zornic, mrkéni, pootevieni vicek apod.®

Z o¢i lze vycist mnoha sdéleni. Pokud naptiklad o¢ni kontakt nesplni urcitou délku, cloveék
muze nabyt dojmu, Ze 0 néj jeho komunikacni partner nema zajem. Pfili§ dlouhy o¢ni kontakt

zase mize byt vniman jako projev nezajmu nebo dokonce nepiatelstvi.”

Obecné vénujeme delsi pohled jednak pratelim a lidem, které mame radi ale také t€m, které
z raznych divoda preferujeme a davame jim prednost, ¢i je dokonce povazujeme za autoritu.
Krat$i pohled naopak obvykle patii lidem, ktefi jsou pro nas cizi, nebo k nim nemame

takovou uctu.”*

V kazdém piipadé je vsak interpretace o¢niho kontaktu vice ¢i méné podminéna nejen nasim
pohlavim a osobnostnimi charakteristikami, ale i kulturou. Naptiklad v Ceské republice je
o¢ni kontakt povazovan za znamku tcty k druhému, zatimco Asiaté ¢i AfriCané se snaZzi
oénimu kontaktu s ostatnimi pokud mozno zcela vyhnout, jelikoz je pro né vyjadienim

nadfazenosti nebo netcty.’?

2.5.6 Prostor, vzdalenost, pirevySeni

Proxemika, neboli véda zabyvajici se prostorovou komunikaci, byla zalozena v roce 1966
americkym antropologem Edwardem T. Hallem, kdy se tento termin poprvé objevil v jeho
knize The Hidden Dimension.” Hall se jako prvni zadal zabyvat zkoumanim prostorové
komunikace a vzajemnym ovliviiovani se mezi jedinci, v navaznosti na jejich vzajemné

fyzické vzdalenosti a prostoru.’

® pEVITO, Joseph A. Zaklady mezilidske komunikace. S. 157-160.

0 Tamtéz, s. 157-160.

"L KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzajem lépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 80.

2 FRANKOVA, Slavka. Uvod do etologie ¢lovéka. S. 49.

3 Edward T. Hall. Wikipedie, oteviend encyklopedie. [online]. 6.3.2016 [cit. 2016-03-06]. Dostupné z:
https://cs.wikipedia.org/wiki/Edward_T. Hall

" KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzdjem Iépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 46-47.
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Vzdalenost lze posuzovat z hlediska vertikalniho a horizontalniho. Nejprve se budeme
zabyvat vzdalenosti v roving vertikalni, neboli vodorovné. Kiivohlavy fika, ze ,,ptiblizenim
se k druh¢ osob¢, nebo naopak odstoupenim a tim i oddalenim se od ni, ji néco sdélujeme.
Obdobné piiblizenim se k nam, ¢i naopak odstoupenim od nas, sdéluje druhy ¢lovék néco
sam”.” Pokud se k nam nékdo piiblizi, vétsinou to vnimame jako znak pratelskosti, vielosti
a zajmu, avsak blizkost mize znamenat i urcity druh ohrozeni. Blizkost kladné pfijimame
Vv piipad¢, ze se jedna o lidi nam blizké, jako jsou nasi znami, pratelé nebo ¢lenové rodiny.
Stejné je tomu i u déti, které vétsinou povazujeme za neskodné, a proto se blizkému kontaktu
s nimi nemame tendenci vyhybat, ¢i se ho dokonce obavat. U ostatnich lidi v§ak muze

piiblizeni vyvolat naopak napéti nebo dokonce strach.’®

DeVito uvadi ¢tyii zakladni vzdalenosti, které definuji vztah mezi lidmi. Kazda z nich nam

piinasi specificky druh sdéleni.

- intimni vzdalenost, ktera ptedstavuje odstup 45 cm a méné. V tomto prostoru je
ptitomnost druhého neptehlédnutelna. Je slyset a citit jeho dech. V intimni vzdalenosti
jsou lidé naptiklad pfi milovani, zapasu, uklidiiovani nebo ochrané. Je tak tésna, ze vétsina

lidi ji povazuje za nevhodnou na vefejnosti.

- 0sobni vzdalenost pfedstavuje rozmezi od 45 cm do 1,2 m. Vymezuje nas osobni prostor,
imaginarni ochrannou “bublinu”, kterou se snazime udrZet nenarusenou vniknutim
druhého. V této vzdalenosti stale miizeme druhého uchopit a drzet, ale pouze s natazenymi
pazemi. Dovniti bubliny dovolujeme vstoupit jen ur¢itym lidem, napiiklad tém, které

mame radi.

- spolecenska vzdalenost saha od 1,2 m do 3,7 m. Zde ztracime pohled na detaily, které
mame V osobni vzdalenosti. Re$i se zde neosobni zaleZitosti a spoledensky se zde

komunikuje. Cim vétsi vzdalenost zachovavame, tim formalng&ji komunikace vypada.

- vefejna vzdalenost je vétsi nez 3,7 m. Tato vzdalenost nas chrani. Umoznuje nam
Vv piipad¢ potieby podniknout obranné akce. Napiiklad ve vetejném dopravnim prostiedku
budeme udrzovat tento odstup od opilého Cloveéka. Ackoli jiz nerozeznavame jemné

detaily obligeje a o¢i, jsme dostate¢né blizko, abychom mohli vidét vie, co se d&je.”’

S KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzajem lépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 43.

7 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otdzky a odpovédi. S. 57.

T DEVITO, Joseph A. Ziklady mezilidské komunikace. S. 162.
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Lidé spolu v§ak prichazeji do styku i v roviné horizontalni. V takovém piipadé nas zajima,
jaky vliv na komunikaci ma situace, kdy je jeden z komunika¢nich partnert vys, nez druhy.
Prikladem takové situace muze byt aula, kde se fe¢nik oproti posluchac¢iim nachazi ve vyssi

poloze diky jevisti ¢i stupinku, na kterém stoji.”®

Bylo zjisténo, Ze kladny vliv ma situace, kdy vSichni G¢astnici komunikace zaujimaji stejnou
horizontalni polohu. V opa¢ném ptipadé, tedy pokud se jeden z Gcastnikd nachazi vyse nez
ostatni, dochazi vétsinou Kk pocitu podfazenosti nize postavenych, zatimco vyse postaveny
vyvolava naopak dojem nadfazenosti. Faktem vsak zistava, ze vySe postavené osobé je jeji

poloha ku prospéchu, jelikoZ ji pomaha navodit pocit vétsiho klidu a vyrovnanosti.”

Vzdalenost a prostorové usporadani mohou vytvotit komunikaéni bariéru, nebo komunikaci

naopak podporovat. Lze podle nich zaroven snadno rozeznat, kde je ¢i teritorium.

Typickym piikladem je rozmisténi lidi u stolu, které ma znaény vliv na vyvoj vztahu
komunika¢nich partnert. Pro pfatelsky rozhovor nebo dulezité jednani je vhodna poloha,
kdy jeden z komunikaénich partnerti sedi za rohem pravothlého stolu, zatimco druhy sedi
Vv jeho cele. Takové rozmisténi umoznuje diskutovat bez toho, aniz by mél jeden z partnert
pocit, ze na n¢ho druhy naléha. Zaroven jsou zde vhodné podminky pro dobry zrakovy
kontakt a spolupraci nad materialy. Roh stolu mezi obéma partnery navic vytvati dojem
bariéry, a proto se ani jeden z nich nemusi citit omezeny ¢i ohrozeny. O néco mén¢ vhodné
jsou pozice, kdy oba partneti sedi vedle sebe ¢i naopak naproti sobé. V prvnim pripadé mutize
nastat problém s pfiliSnym pftiblizenim obou partnert, které nemusi byt jednomu
z nich pifjemné.®® Ve druhém piipadé je zase obtizen&jsi spoluprace nad materialy. Takové

rozmisténi navic zvysuje riziko konfrontaci a agresivity.%

Pomoci stolu mohou lidé zaroven ostatnim ukazovat, kde je jejich teritorium. Nektefi lidé
po prichodu hosta nevstanou, ale zistavaji za svym stolem sedét a nechtéji, aby se nékdo
pfibliZil z jiné nez Celni strany. Takové pocindni vypovida 0 jisté mife formalnosti. Zajimavé
informace piinasi i rozmisténi véci na stole. Sebejisty Cloveék si na neutralni stil

pravdépodobné zacne umistovat svoje predméty, aby tak druhému ukazal, Zze zabrany

8 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzajem lépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S.53.

® Tamtéz, s. 54.

80 THIEL, Erhard. Rec lidského téla prozradi vic nez tisic slov. 1. vyd. Bratislava: Plasma Service, 1993.
ISBN 80-901412-1-8. S. 22.

81 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otizky a odpovédi. S. 59.
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prostor je jeho. Clovék plachy a skromny bude mit naopak tendenci obsazovat prostor mensi.
82

V realném Zzivoté vnima prostorovou vzdalenost kazdy ¢lovek zcela odlisné. V zavislosti
na rozdilném vnimani prostoru kazdy zcela individualné reaguje v situaci, kdy se své
teritorium snazi ovladat. Reakce lidi ovliviiuje mnoho faktora jako osobni charakteristiky,
vztah mezi za¢astnénymi, socialni postaveni, kultura, etnické a rasové charakteristiky, vek,
pohlavi @ mnoho dalsich. Naptiklad navzajem znamym lidem nemusi tolik vadit zasah do
jejich osobniho prostoru, introvertim blizky kontakt muze naopak zpusobit velice

nepiijemné pocity.®

2.5.7 Doteky, podavani ruky
Pokud se lidé v ramci socialni interakce vyskytuji velice blizko sebe, mtze dojit k situaci,
kdy se jeden druhého dotkne. Doteki existuje Siroka Skala. Jedna se predev$im 0 podani

ruky, stisk, objeti, pohlazeni, poplacani, polibeni, hlazeni, §tipnuti aj.34

Doteky druhych lidi vétsinou vnimame dvéma zptsoby. Do prvni skupiny spadaji doteky,
Které nam jsou ptijemné, a proto je interpretujeme jako projev pratelstvi. Jedna se napiiklad
0 pohlazeni, objeti nebo pratelské poplacani po rameni. Druhou skupinu tvoii doteky, které
nam naopak piijemné nejsou a piipisujeme jim spiSe nepiatelsky charakter. Piikladem je
brani za loket, pohlavek nebo dokonce facka.®

Ne vsechny doteky jsou povazovany za spolecensky akceptovatelné. Mezi nejptijatelngjsi
fadime formalni podani ruky. Ani v tomto ptipadé vSak neni Situace zcela jednoznac¢na.
Pti podani zalezi nejen na kvalité vztahu, ktery mame s druhou osobou, ale téz na jejim
pohlavi, v€ku a celkovém kontextu situace. Podani ruky se zaroven podili na utvafeni
prvniho dojmu. Roli hraje sila stisku, jeho délka nebo upravenost ruky. Silny stisk mtze
znacit projev energie ¢i naopak vycerpani. Vhodna délka stisku neni stanovena, avsak pratelé
si zpravidla stisknou ruku na mnohem delsi dobu, nez lidé, ktefi se sotva znaji. Pfilis studena,

vlhka, neupravena ¢i dokonce $pinava ruka nam pozitivni dojem vyvolat nepomiize.®®

8 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otizky a odpovédi. S. 59.

8 Tamtéz, s. 57.

84 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzajem lépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 57.

8 Tamtéz, s. 57.

8 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otdzky a odpovédi. S. 63.
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2.5.8 Formalni charakteristiky Feci

,Hlas je velice bohatym a obsaznym projevem lidské socialni komunikace.”?’ Kazdé
verbalni sd€leni ma totiz svoji vokalni, jinymi slovy zvukovou stranku, kterda muze byt
vyjadiena riznymi charakteristikami, jako napiiklad hlasitosti, vySkou tonu fe€i, rychlosti,
objemem, plynulosti, intonaci, vyslovnosti, kvalitou fe¢i, ¢lenéni fe¢i apod.® Vyse popsany
projev nazyvame projevem paralingvistickym. Nespociva v tom, co tfikame, ale v tom, jak
to fikdme. %

Hlas je zaroven informatorem 0 psychickém stavu mluvéiho. Ten se odrazi obzvlast ve
zbarveni hlasu, v toning, ve které je hovor veden a v neposledni fad¢ i v hlasitosti slovniho
projevu. Sklesly ¢lovek jisté nebude hlasité kiicet okolo sebe. Zneklidnénému ¢lovéku zase

mize nékdy jeho hlas zcela vypovédét.*

Pozornosti by nemély uniknout ani odmlky, které se vyskytuji v kazdé komunikaci. Jejich
funkce muze byt riznd. Pomoci odmlky mizeme svého komunikac¢niho partnera piimét
k fe¢i, nebo dodat celé konverzaci na dramati¢nosti. Odmlka muze dokonce fungovat
i jako plnohodnotna, specificka odpovéd’. V takovém piipadé nemusi znamenat pouze
ukonc¢eni dané konverzace, ale naopak muze ptedstavovat hledani odpovédi, rozruSenost,

rozpaky, nebo dokonce strach se vyjadiit.%

Mezi formalni charakteristiky fe¢i spada i oblast tykajici se chyb a nedokonalosti feci.
K tém dochazi nejcastéji v situacich, kdy je ¢lovek rozruseny, nesvij. V takovém piipadé
dochazi nejen k produkci nadbyte¢nych zvuki, ale i opakovani jiz vyslovenych slov,

piefikavani se, vynechavani slov ¢i nedokonéeni véty.%

2.5.9 Uprava zevné&jiku

Saty délaji ¢lovéka, aneb o tom, kdo jsme si lidé délaji usudek Easte¢né i podle naseho
obleceni, ucesu, liceni, $perkt apod. At uz jsou takové dedukce mylné ¢i ne, do velké miry

ovliviiuji to, jak se na nas lidé divaji a co si 0 nas mysli.%

87 KRIVOHLAVY, Jaro. Jak si navzdjem Iépe porozumime: kapitoly z psychologie socidlni komunikace.
S. 135.

88 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otdzky a odpovédi. S. 65.

8 DEVITO, Joseph A. Ziklady mezilidské komunikace. S. 168.

%0 EXNEROVA, Stanislava. Komunikacni dovednosti: otdzky a odpovédi. S. 65.

1 Tamtéz, s. 65.

9 Tamté, s. 65.

93 DEVITO, Joseph A. Zdklady mezilidské komunikace. S. 165.
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Podle naseho oble¢eni mohou ostatni posuzovat nejen to, jaky mame smysl pro styl, ale
I do jaké spolecenské tiidy patiime, nebo jaké mame nazory. Napiiklad neformalné obleceny
prednasejici na vysoké Skole je studenty vniman jako piatelsky, nadSeny nebo spravedlivy.
V piipadé formalniho odévu pak muze byt na stejného ¢loveéka nahlizeno spiSe jako na
spofadaného, piipraveného a inteligentniho.®* Vybérem obledeni tedy projevujeme sviij

postoj k normam spolecenského chovani a piislusnost K urc¢ité spolecenské skuping.

Podle De Vita vsak nejen obleceni, ale i Sperky a jiné ozdoby vyjadiuji urcita sdéleni.
Piikladem mohou byt snubni a zasnubni prsteny, odznaky politickych stran a jinych
organizaci, 0zdoby svétoznamych znacek, ale i rizné druhy piercingi a tetovani. Posledni
dvé zminéné ozdoby, tedy piercing a tetovani, jSou spole¢nosti obecné vnimané spise

negativné. Jsou povazovany za znak nepfizptisobivosti a ochoty podstupovat rizikam®

Komunikovat mizeme téZ upravou uc¢esu. Svymi vlasy ukazujeme napiiklad to, ze drzime
krok s posledni modou, Ze se snazime Sokovat okoli, nebo naopak nemame zajem 0 svij

zevngjsek.%

Komunikovat Ize v neposledni fad€ i pomoci barev. Barvy maji vliv na nasi fyziologii,
naptiklad ¢ervena barva muze zrychlit nase dychani a tep, zatimco barva modra ho spise
zpomaluje. Barvy také do urcité miry ovliviiuji naSe chovani a vnimani. Ve Spojenych
statech byl provadén pokus, kdy lidem byla nalévana kava z konvic riznych barev. Kava ze

zluté konvice byla hodnocena jako slaba, z hnédé jako silna a z modré jako jemna.®’

2.6 Interpretace

U neverbalni komunikace je velice dulezita spravna interpretace vysilanych signald feci téla.
Jak tvrdi Vybiral, ,,vyznamy neverbalnich znakl jsou podminény kulturou, dobou, socialni
skupinou i prosttedim: napf. specificky, dohodnuty vyznam gest ve sportovnich odvétvich
je ¢&asto nesrozumitelny vnéjsimu pozorovateli”. % VétSina zakladnich gest ma
na celém svété témet stejnou podobu. Jejich interpretace je proto snadna a nevyzaduje
zadnou specifickou znalost dané kultury ¢i prostiedi, ve kterém jsou tato gesta pouzita. Mezi

zakladni gesta fadime naptiklad pokyvnuti hlavou dopiedu, coz nelze interpretovat jinak nez

% DEVITO, Joseph A. Ziklady mezilidské komunikace. S. 165.
% Tamtéz, s. 165.

% Tamtéz, s. 165.

9 Tamtéz, s. 164 -165.

% VYBIRAL, Zbynk. Psychologie Zidské komunikace. S. 68.
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souhlas ¢&i pfitakani. Usmévem vyjadiujeme $tésti, pohodu a spokojenost, mra¢enim zase
nespokojenost, smutek ¢&i rozhnévanost.*® Piesto v8ak nesmime zapominat na fakt, ze véda
0 feci téla neni exaktni, a proto se i projevy zakladnich gest mizou vzdy mirn¢ lisit. Z toho
divodu je tfeba na interpretaci pohliZzet spise komplexné, nez jednostranné. Jak naznacuje
Oldfich Tegze, cilem spravné interpretace neni lidské projevy “onalepkovat”, ale analyzovat
a rozkryvat jejich smysl.1%

V dnesni dobé existuje mnoho knih, které se zamétuji pravé na interpretaci neverbalnich
signali. Mnohé z nich vSak podavaji pouze piejaté a tradované interpretace takovych gest,
coz vede k pomérn¢ redukcionistickému vykladu. Pokud totiz chceme nezkreslené
porozumé&t neverbalnim signalim, je tfeba je interpretovat v ramci jejich situa¢niho

kontextu. Vieobecné interpretace maji pouze omezenou platnost.t

9 PEASE, Allan. Rec téla: jak porozumeét druhym z jejich gest, mimiky a postojii téla. S. 11.

100 TEGZE, Oldtich. Neverbdini komunikace: [co vdam prozradi lidské chovani a jedndni a jak toho vyuZit].
S. 180.

101 VYBIRAL, Zbynék. Psychologie komunikace. S. 99.
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Nasledujici tabulka nam ukazuje srovnani ruznych interpretaci,

ve spekulativni literatuie.

gest a pohybu

Tab. 1 - Rozdily v interpretaci jednotlivych neverbalnich projevii Ve spekulativni literature

Autor
Rozdily Gesto, pohyb
Sge(;/;/r?er: / Khelerova Bierach Lewis Thiel
rozt¢kanost $patnd mnuti:
Velké cahini naucho | Yelkésnaha | nervozita/ | (FET [ LT nechce
(né&co slyset) chce y Tyvam, poslouchat
promluvit rozpaky ze 17u
wr , chce byt sebevédomi, . 5. | dominance, vidi se
Mensi stfiSka z dlani perfektni nadfazenost neuvadi sebejistota nahoie
Témér tahani za neuvadsii obava z jdou mi po | napéti, ze | chci uniknout
Shoda limec J usvédéeni krku mé odhali natlaku

Zdroj: VYBIRAL, Zbynék. Psychologie komunikace. S. 101.

Spekulativni vyklady jsou tedy spojeny s urcitym druhem rizik. Podle Vybirala mizeme
takova rizika rozdélit do dvou zakladnich skupin. Prvni skupinu tvofi jednoznac¢né
a jednostranné interpretace, které neberou ohled na individualitu ¢lovéka. Kazdy jedinec
totiz muze reagovat zcela nepiedvidatelné a nékdy az paradoxné. Ptikladem mohou byt slzy
radosti nebo smich v rozpacich. Zapominat nesmime téz na emoce skryvané, diky kterym
muze byt ¢lovék velice Spatné “Citelny”, a v neposledni fade i na okolni kontext.
V takovych piipadech se totiz riziko chybné interpretace neverbalnich signalt zvySuje.
Druhou skupinu rizik pfedstavuji navody na to, jak se spravné chovat, nebot’ se v takovém
ptipadé témét vzdy jedna spise 0 spekulace, které vyjadiuji ideologii autora a zapominaji na

realnou variabilitu lidskych projevii. 102

2.7 Zdrava komunikace

Za zdravou komunikace lze obecné povazovat takovou komunikaci, ktera je kvalitni,

funk¢ni, a ktera tedy celkové napomaha zlepSovat kvalitu a smysluplnost naseho zivota.

102 VYBIRAL, Zbynék. Psychologie komunikace. S. 102.
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V ptipad¢ nezdravé komunikace je tomu pak zcela naopak. Takova komunikace mize
zanechat nezanedbatelné stopy v nasi mysli, ovliviiovat posuzovaci preference a procesy
nebo dokonce narusit nas charakter. V neposledni fad¢ hrozi riziko ohrozeni zdravi, jelikoz
nezdrava komunikace siln¢ piisobi na vegetativni déje v naSem organismu, (svirani zaludku,

buseni srdce apod.) které mohou vyvolat télesna onemocnéni. %

Nasledujici tabulka zobrazuje rozdily ve funkénim a dysfunk¢énim partnerském vztahu.

Tab. 2 - Priklady funkcniho a dysfunkcniho vztahu na jednotlivych kandlech neverbalni

komunikace
Ukazatelé komunikace Funk¢ni vztah Dysfunkéni vztah
‘. 60 az 95 % z celkové e ety
O¢ni kontakt doby rozhovoru ojedinglé
Tén hlasu vy] adruje’ ystrlcnost a nezucastTlvenvy 'ebo
zajem podrazdény
DrZeni téla uvolnéné spis strnulé
Motoricky neklid absence Casty a vyrazny
. v . neklid: mnuti, poklepavani
Projevy rukou pfimétena gestikulace hrani si s tuzkou atd.
Projevy nohou spiSe neklid vyrazny neklid
Vztah mezi verbalni a . S
(e prevazuje soulad Casté diskrepance
neverbalni slozkou

Zdroj: VYBIRAL, Zbynék. Psychologie komunikace. S. 234.

Podle Vybirala ma kazdy zdatny manazer, ucitel ¢i uspésny vyjednavac rysy, které souvisi
jak s jeho osobnostni strukturou, tak s osvojenou komunikacni obratnosti. Mezi vlastnosti
zdravé komunikujiciho jedince obecné patii mimo jiné vira sam v sebe, schopnost brat ohled
na kontext dané situace, schopnost naslouchani ¢&i otevienosti ke zméné nazord.*® Jelikoz je
vSak cilem této bakalatské prace nastinit co nejefektivnéjsi pouZiti neverbalnich signali

v situaci hledani zaméstnani, zaméfim se zde predevsim na takové neverbalni komunikacni

dovednosti, které povedou k uspésné sebereprezentaci uchazece.

103 yyYBIRAL, Zbyn&k. Psychologie komunikace. S. 226.
104 Tamteéz, s. 233.
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3. cast
3.1 Pracovni pohovor

,Pracovni pohovor je kratkd vykonstruovana situace: kratky, intenzivni Casovy usek
navazovani znamosti, ktery miize vést k dlouhodobym zavazkam na obou stranach.” 1% Jeho
cilem je z hlediska uchazece ,,piesvéd¢it potencialniho zaméstnavatele 0 tom, Ze je pro n¢j
optimélnim budoucim zaméstnancem™% Ze strany zaméstnavatele se jedna naopak o vybér

vhodného uchazece, ktery bude odpovidat profilu konkrétni pracovni pozice.

Uchazeé¢

Samoziejmosti je, ze se kazdy uchaze¢ snazi na svého potencionalniho zaméstnavatele
udé€lat co mozna nejlepsi dojem. Jak uvadi Clayton, ,.ti zkuSengjsi se dokonce mnohdy snazi
predstirat, ze jsou presné tim, ¢im dotazujici chce, aby byli — bez ohledu na to, jestli se ve
skute¢nosti aspont vzdalend hodi na pfislusnou praci¢. %7 Zaroven dodava, ze
I nejvhodngjsi uchaze¢ mize mit pti pracovnim pohovoru $patné vysledky. Podstatné tedy
je, aby se ¢lovek v roli uchazece naucil efektivné a spravné pouzivat neverbalni signaly,
které mu dopomohou Kk ziskani pozadované pracovni pozice. Své schopnosti a dovednosti
by jimi m&l umét nalezité podpofit, aby tak nejen pfidal na vérohodnosti svého projevu, ale
predev§im ukazal, ze ma 0 pracovni pozici skuteény zajem a je vhodnym adeptem.
V neposledni fadé by uchaze¢ nemél zapominat na to, ze 0soba, ktera s nim bude pracovni
pohovor provadét, bude s nejvétsi pravdépodobnosti zcela cizi a tudiz neznala v oblasti jeho
neverbalniho projevu. Z toho divodu je podle Claytona tieba dat si pozor na vysilani
nechténych negativnich signalt. 1%

Zaméstnavatel

Ukol kazdého zaméstnavatele (nebo personalisty, tazatele) by pii vybirani vhodného
uchazece mél spocivat ve schopnosti rozeznat soulad ¢i nesoulad mezi verbalnimi
a neverbalnimi projevy uchazece, tedy v odhaleni skutecnosti, zda-li neverbalni projevy
podporuji jeho tvrzeni a odpovédi na otazky, nebo jdou naopak spise proti nému.'® Cerny
navic radi, abychom se jako personalisté v kazdém ptipadé pokusili vyhnout nadiazenosti ¢i

dokonce pokusu o to, abychom uchazeci nahnali strach. Ne jedna spole¢nost pouziva

105 CLAYTON, Peter. Rec téla: ctéte gesta, mluvte svymi pohyby. S. 76.

108 MATEJKA, Marek a Pavel VIDLAR. Vse o pFijimacim pohovoru: jak poznat druhou stranu. 2., preprac.
a aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2007. ISBN 978-80-247-1972-6. S. 53.

107 CLAYTON, Peter. Re¢ téla: ctéte gesta, mluvte svymi pohyby. S. 76.

108 Tamtéz, s. 76.

109 CLAYTON, Peter. Rec téla: ctéte gesta, mluvte svymi pohyby. S. 78.
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obdobné metody k tomu, aby zjistila, jakym zpusobem se doty¢ny dokaze vyporadat se
stresovymi Situacemi. Jako lepsi alternativu doporucuje tazani se na stresové situace z jeho
predeslého zaméstnani a nasledného vysvétleni, jak takovou situaci vyfesil a pro¢. Zaroven
se téz povazuje za vhodné zaujmout vici uchaze¢i postoj nejen rovnocenny, avsak zaroven
i nekompromisni, tedy jednat jako rovnocenny partner, ale zaroven Si vV ramci svych
pozadavki stat pevné za svym.% V neposledni fadé by zaméstnavatel nemél opomijet
dalezité detaily, jako je $pinava obuv uchazece ¢i jeho neupravené nehty. Podobné drobnosti
mohou pomoci odhalit skute¢nou identitu doty¢ného, ktera se skryva pod jeho vhodné
zvolenym odévem. Dilezité je vSak zaroven vyvarovat se predsudkiam, tedy neodepsat

kandidata kvuli lehce za$pinéné obuvi v piipade, kdy venku silné prsi.

3.2 Ovlivnitelné vs. neovlivnitelné faktory

To, do jaké miry bude ze strany uchazeée pohovor tspésny, nezalezi zcela na ném. Do hry

totiz vstupuje mnozstvi faktort, které on sam nema ve svych silach ovlivnit.

Existuji faktory, kterymi muZeme Svoji sebereprezentaci pozitivné podpofit tak, aby
vysledny dojem ze setkani byl co mozna nejlepsi. Z hlediska neverbalni komunikace se jedna
piedevsim 0 znalost efektivniho vyuziti jejich prostifedku, tedy naptiklad o vhodnou tpravu
zevn&jsku, spravnou gestikulaci, drzeni téla aj. Na druhé strané jsou tu vSak i takové aspekty,
které nedokaze ovlivnit ani osoba, ktera je zrovna hodnocena, ale paradoxné ani sam
hodnotitel. Jednoduse feceno to, jak tazatel u pracovniho pohovoru uchazece hodnoti,
nezalezi do urcité miry tak na ném, jako na procesech odehravajicich se na nevédomé tirovni

v jeho mozku.

Cinnost nevédomych procesii Ize blize ukizat na vysledcich vyzkumu, tykajicich se
emocionalni rezonance. Osobam, podilejicich se na experimentu, byly soustavné
predkladany portréty riznych lidi a zaroven jim byla zadana instrukce, ktera znéla zachovat
pti predkladani téchto portrétl co moznd nejneutralnéjsi vyraz obliceje. PO vyhodnoceni
experimentu se ukazalo, ze ackoli se clovek védomé snazi ovladat své reakce, neutralni vyraz
se podafi udrzet pouze v piipadé, kdy jsou mu predkladany podnéty v podobé neutralnich
portrétu. Jakmile se totiz na piedkladaném portrétu objevil naznak usmévu, pokusna osoba
tento usmév opétovala. Zajimavé je, ze takové reakce se u pokusnych 0sob prokazaly i pres

to, ze jim portrét byl predlozen na dobu odpovidajici pfiblizn€ ¢tyfem az péti milisekundam.

110 *ERNY, Vojtéch. Re¢ téla: [neverbalni komunikace pro obchodniky i pro bézny Zivot]. 2. vyd. Brno:
Edika, 2012. ISBN 978-80-266-0124-1. S. 261-262.
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V tak kratkém case si ¢lovék podnét pied sebou sotva dokaze uvédomit. Z vyzkumu tedy
vyplyva, ze lidsky mozek nevédomé zaznamenava i takové podnéty, které ¢loveék neni

schopny v danou chvili védomé vnimat.!!

Neovlivnitelné faktory

Pokud se vratime zpét do situace pracovniho pohovoru, faktory které uchaze¢ nemize
pomoci vlastnich sil ovlivnit, lIze rozd¢lit do dvou zakladnich kategorii. Prvni z nich tvoii
jeho vrozené télesné dispozice. Mizeme mezi né zafadit naptiklad atraktivitu jeho tvare,
télesné proporce nebo pohlavi. Druhou skupinu pak piedstavuje samotny tazatel, jeho

védomé ¢i nevédomé reakce, osobni preference, zkusenosti atp.

Atraktivita tvare uchazece

A¢ se to mozna nezda, mira atraktivity tvare ¢lovéka jde ruku v ruce s hodnocenim jeho
osobnosti. Typickym stereotypem je pfisuzovani pozitivnich vlastnosti a vyssi inteligence
atraktivnim lidem.'!? Za znak atraktivity je nejcast&ji povazovana tvaf symetrickd. Tato
preference je vysvétlovana na zakladé¢ hemisfér lidského mozku, pro které je zpracovani
symetrickych objektt snazsi nez nesymetrickych. Jina teorie zase tvrdi, ze symetri¢nost tvafe
vypovida 0 kvalitni genetické vybavé organismu a zaroven schopnosti adaptovani se na

prostiedi.!?

Atraktivita tvare u Zen

Hodnoceni atraktivity tvate u zen je pomérné jednoduché. Za atraktivnéjsi jsou povazovany
ty zeny, které vykazuji femininni rysy. Mezi né mizeme zatadit zaoblené ¢i kolmé celo,
velké o¢i nebo plné rty. Aby Zeny svoji atraktivitu jesté vice zvysily, snaZi se tyto znaky

zvyrazitovat pomoci vhodnych kosmetickych prostiedkti a make-upu.t*

U Zen v mlad$im véku dochazi zaroven k vétSimu zachovani détskych rysi, nez u muzu.
Z tohoto divodu jsou nékteti z autorti presvédceni 0 tom, ze ,,preference pro femininni znaky

odrazi preferenci pro zeny mladsiho dospélého véku (tj. v dobé nejvétsi plodnosti).”

11 BAUER, Joachim. Pro¢ citim to, co ty: intuitivni komunikace a tajemstvi zrcadlovych neuron:. Prvni

vydani. Pfelozil lva MICHNOVaA. Praha: Grada Publishing, 2016. ISBN 978-80-247-5737-7. S. 13-14.

Rubesova, Havlicek in BLAZEK, V., TRNKA, R. Lidsky oblicej: vnimdni tvare z pohledu kognitivnich,

behaviordinich a socialnich véd. Vyd. 1. Praha: Karolinum, 2009. ISBN 978-80-246-1556-1. S. 224.

13 Tamtéz, s. 190-192.

114 pivoiikova in BLAZEK, V., TRNKA, R. Lidsky oblicej: vnimdni tvire z pohledu kognitivnich,
behaviordinich a socidlnich véd. S. 63.

115 Rubesova, Havli¢ek in BLAZEK, V., TRNKA, R. Lidsky oblicej: vnimdni tvire z pohledu kognitivnich,
behaviordinich a socidlnich véd. S. 193.

112
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Atraktivita tvafe U muzi

U muza jsou maskulinni rysy tvare hodnoceny ponékud rozporuplné. Zatimco nékteré studie
potvrzuji preferenci pro muze s maskulinnimi rysy ve tvafi, podle jinych jsou naopak tyto
rysy povazovany za méné atraktivni, jelikoz jsou spojovany s dominanci a agresivitou. Dalsi
vyzkumy dokonce dospély Kk zavéru, kdy byli preferovani muzi s mirné¢ feminizovanou
tvari. e

Stereotyp

Vyzkumy dokazuji, Ze to, zda ¢lovek hodnoti tvar za atraktivni ¢i nikoli je pfedem ¢asteéné

biologicky piednastaveno a probih4 tim padem jak na védomé, tak i nevédomé trovni.*t’

Informace zminéné v odstavcich vyse svédci o kategorizaci lidi na zakladé vykazovani
urcitého znaku (napft. atraktivita jako znak inteligence). V mnoha piipadech se jedna
0 kategorizaci neopodstatnénou, kdy ¢lovek, v naSem piipadé uchaze¢ 0 zaméstnani, muze
byt zafazen do Skatulky, do které nepatii. Pokud vsak jeho fyzické rysy hovoii jinak, uchazec¢
se muze ocitnout ve slepé ulicce. Napiiklad muz s vysoce maskulinnimi rysy ve tvaii muze
byt povazovan za nevhodného kandidata z toho divodu, Ze jak jiz bylo zminéno, tyto rysy
mohou vypovidat 0 jeho agresivnim charakteru, ktery pro pozadovanou pracovni pozici neni
zadouci. 18

Do jaké miry Ize kategorizaci a zatazovani lidi do skupin védomé ovlivnit ziistava stale jeste
otevienou otazkou. Existuji studie, které tvrdi, ze nékteré rysy mohou skuteéné poskytovat
relevantni informace tykajici se charakteristiky jedince. Jiné hypotézy vsak spojitosti mezi
vzhledem a vlastnostmi pfipisuji spiSe vzitym kulturnim stereotyptim. V dnes$ni dobé€ navic
hraji svou roli i média, ktera zazité stereotypy tykajici se vzhledu a vlastnosti jedince jen
podporuji. Pfikladem mohou byt herci v televiznich reklamach, nebo hlavni hrdinové filmd,
ktefi vzdy oplyvaji krasou, anebo alespon sympatickou tvati se zafivym tsmévem. Jisté vSak

je, ze takové chovani vede k vytvateni predsudki, a tudiz i ke znevyhodiovani uchazede. !t

Individualni preference tazatele
Vliv na Gspésnost maji samoziejme i individualni preference, tedy to, co konkrétni tazatel

povazuje za atraktivni. AvSak ani osobni preference nezistavaji zcela nepoznamenany jeho

116 Rubesova, Havlicek in BLAZEK, V., TRNKA, R. Lidsky oblicej: vaiméni tvdre z pohledu kognitivnich,
behaviordinich a socidalnich véd. S. 193.

Tamtéz, s. 223.

18 Tamtéz, s. 224.

119 Tamtéz, s. 226.
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nevédomim. Roli hraje naptiklad podobnost komunikac¢nich partneru, kdy fyzicka
podobnost 0sob stejného pohlavi zvysuje pocit duvéry a atraktivity a tim ¢ini uchazece pro

tazatele zajimavéjsim.1%

Osobni zkuSenosti tazatele
Hodnoceni na zakladé osobnich zkusenosti spociva v ,,pfenaseni vlastnosti lidi, se kterymi

jsme se setkali, na jiné jedince, ktefi vypadaji podobng” 1%

Ocekavani tazatele

V neposledni fadé lze mezi tézko ovlivnitelné faktory zatadit i tazatelovo ocekavani, které
jde ruku v ruce s konkrétni pracovni pozici. Pro kazdou pozici existuje jisté ocekavani,
tykajici se nejen vlastnosti a schopnosti uchazece, ale také jeho vzhledu. Kazdy
zaméstnavatel si jednoduse predem vytvoii profil vhodného kandidata, podle néhoz nasledné
uchazece vybira. Naptiklad pro pozici letusky bude tazatel ziejmé hledat atraktivni a stihlou,
popiipadé vysokou zenu. Pokud se na pohovor dostavi zena primérného vzhledu
a korpulentni postavy, s nejvétsi pravdépodobnosti nebude pro konkrétni pracovni pozici
povazovana za vhodnou a to i pies to, Ze muze disponovat vSemi potiebnymi znalostmi

a zkuSenostmi.

Pohlavi tazatele

Svoji roli mtize hrat dokonce i skutec¢nost, zda je tazatel zena nebo muz. Vyzkumy ukazuji,
7e Zeny tazatelky maji v plodném obdobi tendenci preferovat kandidaty s vlastnostmi
vypovidajicimi 0 kvalitni genetické vybavé rad¢ji, nez kandidaty vhodné jakoZzto socialni

partnery.t?

Princip kontrastu

Uspé&snost uchazeée miize u pracovniho pohovoru ovlivnit i jeho pofadi. Jeden a ten samy
¢lovek muze zapusobit zcela odlisnym dojmem v zavislosti na tom, jaky byl vykon uchazece
predchoziho. Je vysoce pravdépodobné, ze primérny uchaze¢ vyvola v tazateli ne prilis
valny dojem za piedpokladu, Ze uchaze¢ pied nim piedvedl brilantni vykon a nasadil tak

ostatnim vysokou latku. Pokud je ovSem vykon piechazejiciho uchazefe naopak slaby,

120 Rubesova, Havlicek in BLAZEK, V., TRNKA, R. Lidsky oblicej: vaiméni tvdre z pohledu kognitivnich,
behaviordinich a socidalnich véd. S. 226.

121 Tamtéz, s. 226.

122 Tamtéz, s. 194.
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vykon nadchazejiciho primérného uchazece se nasledné muze zdat o néco, ¢i dokonce o

mnoho lepsi, nez ve skute¢nosti je.

Réda bych zduraznila, ze zminény vycet neovlivnitelnych faktori demonstruje spise mezni
situace. Z tohoto duvodu nelze tyto faktory povazovat za obecné platné modely. V realu je
hranice mezi ovlivnitelnymi a neovlivnitelnymi faktory do jisté miry zavisla na schopnosti
tazatele a uchazece si vliv téchto faktort jednak uvédomit, a nasledné na ochoté a vuli snazit

se jejich vliv eliminovat.

Nékteré z vySe uvedenych problematik, jako napiiklad otazka pohlavi tazatele, jsou navic
z hlediska vyzkumu ne zcela dofesenou a objasnénou kapitolou. Z tohoto dtvodi jsou tento
a nékteré dalsi body nastinény jen okrajové. Pro podrobnéjsi studium dané problematiky
mohu doporucit napiiklad publikaci Lidsky oblicej: vnimani tvare z pohledu kognitivnich,

behavioralnich a socidlnich véd autoru (editortl) Vladimira Blazka a Radka Trnky.

3.3 Priiprava na pohovor

3.3.1 Zivotopis a motivaéni dopis
Nedilnou soucasti kazdého pohovoru tvoti dokumenty, které uchaze¢ tazateli predklada.

Nejdilezitéjsimi z nich jsou motivaéni dopis a strukturovany Zivotopis.

Vhodné vypracovany Zivotopis mize byt povazovan za vstupenku na pracovni pohovor,
jelikoz pravé zivotopis tvofi ve vétsing piipadd prvni nepiimy kontakt mezi uchazecem
a tazatelem a zaroven prvni moznost udélat na tazatele pozitivni dojem. Z tohoto divodu se

doporucuje vénovat tvorbé zivotopisu nalezitou pozornost.

Zivotopis je pfehledny a srozumitelny dokument obsahujici informace o dosazeném vzdélani
a pracovnich zkuSenostech. Existuje obecné platna zasada, podle které by mél uchazec¢
Vv Zivotopise uvadét jednak pouze podstatné pracovni zkusenosti, avSak zaroven takové, které
néjakym zpusobem koresponduji S pracovni pozici, 0 kterou se pravé uchazi. Obvykle se
doporucuje vytvofit si vice druhti Zivotopist V zavislosti na povaze pracovni pozice. Uchazec
by mél informace usporadat co mozna nejpiehlednéji tak, aby se tazatel mohl v zivotopise
co nejsnadngji orientovat a nasel v ném vsechny potiebné informace. Vhodna uprava

pomuze Vv neposledni fad¢ piesveéddit tazatele o tom, Ze uchaze¢ bez problémi zvlada praci
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s po¢ita¢em a ma cit pro vhodnou grafickou upravu.'?® Samoziejmosti je, Ze veskeré uvedené

informace jsou vzdy pravdivé.

V motiva¢nim dopise je uchazeCova Sance zaujmout tazatele jesté o néco vétsi. Jelikoz je
motivaéni dopis vétsSinou 0 trochu osobnéjsi nez zivotopis, 1ze pomoci ného vyjadiit postoje
a predev§im zajem 0 danou pracovni pozici.t?* Uchaze¢ by proto motivaénimu dopisu mél

vénovat piinejmensim stejnou pozornost, jako zivotopisu.

3.3.2 Uprava zevnéjsku

Nas vzhled je jednim z klicovych faktord, ktery vyznamné ovliviiuje to, jaky dojem udélame
na potencionalniho budouciho zaméstnavatele. Kazdy uchaze¢ by proto mél pied pracovnim
pohovorem vénovat nalezitou ¢ast piipravy pravé tprave svého zevnéjsku. Vhodné zvoleny
odév bude pfi pracovnim pohovoru hrat v nas prospéch. Vkusné a elegantni obleceni
vypovida 0 tom, Ze jsme se na pohovor peclivé piipravili a tim padem mame 0 pracovni
pozici skute¢ny zajem. V neposledni fad¢ nam spravné zvoleny odév pomtize vyvolat dojem
profesionality a seriézniho pfistupu, ktery potencionalni zaméstnavatel jisté oceni. Jak uvadi
Lewis, ,,pokud lidé nejsou ochotni vénovat ¢as a namahu svému vzhledu, nevétim nikdy ani

tomu, Ze chtéji vénovat sviij ¢as a Gsili praci pro nas”.1%°

Obecna pravidla tpravy zevnéjSku

Existuji ur¢ita vSeobecna pravidla tykajici se vhodné upravy zevné&jSku. Nierenberg
napiiklad uvadi nékolik rad spojenych s upravou vlast a nehtt. Vlasy by podle ného mély
byt v prvni fadé umyté a téz dobfe zastfizené. U zen S vlasy delSimi nez po ramena
doporucuje jejich sepnuti ¢i vy€esani. Prameny dlouhych vlast poletujici kolem obliceje ¢i
rizné spadajici na obleceni pisobi spise neupravenym dojmem. Ve prospéch uchazece hraje
téz spravna manikura. Upravené nehty jsou vizitkou nejen toho, jak sami o sebe pecujeme,

ale také vypovidaji 0 nasem smyslu pro detail.*?®

To, co se pii upravé zevnéjSku naopak nedoporucuje, je prechazet drobné nedostatky. Ty

totiz mohou mit ve vysledku na nasi reprezentaci negativni dopad. Patii mezi né naptiklad

123 HRONIK, Frantigek. Jak najit zaméstnani. V'yd. 1. Brno: Motiv Press, 2009. 107 s. ISBN 978809043337.
S. 46.

124 Tamtéz, s. 39.

125 | EWIS, David. Tajnd rec téla. Pielozil Jiti REZEK. Praha: Victoria Publishing, 1995. ISBN 80-85605-
49-X. S. 216.

126 NJERENBERG, Alan H. Prijimaci pohovor do zaméstnani a jak jej uspésné slozit. Vyd. 1. Brno: CP
Books, 2005. Rozvoj osobnosti (CP Books). ISBN 80-251-0779-5. S. 28.
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chybgjici knofliky u kosile, drobné skvrny na obleceni, Spinava ¢i dokonce oslapana obuv,
nedbalé naliceni apod.!?” Za zcela netinosny je pak povazovan cigaretovy zapach jak z ust,

tak napiiklad z obledeni.!?®

Dobie padnouci odév by mél byt pro kazdého uchazete samozicjmosti. Pii volbé barvy je
dobré vyhnout se extrémim Vv podobé Cerného obleeni a ostrym, kiiklavym barvam
s napadnymi vzory. Jak zduraziuje Lewis, vySe zminéna ,,Cerna barva vyvolava negativni
emoce a jedinec tak miiZze pisobit pongkud nedivéryhodn&“.1?® Za zcela nepiipustné se
povazuje piijit na pohovor ve sportovnim obleceni a to i za pfedpokladu, ze firma formalni

obledeni nevyzaduje.*

K uspésné sebereprezentaci v neposledni fadé piispiva i spravny vybér osobnich doplikd.
Dotvaii celkovy dojem, kterym na potencionalniho zaméstnavatele plisobime. Je tedy
vhodné dostavit se na pohovor radéji se zachovalym diafem, nez vytahnout potrhany
zapisnik ¢i oby¢ejny car papiru, ktery jsme si na posledni chvili hodili do tasky ¢i kabelky.
Mobilni telefon by mél v dobé pohovoru samoziejmé zdstat schovany na dné tasky
a s vypnutym zvonénim. Pokud je vSak piece jen tieba telefon pii pohovoru z riznych
duvoda vytahnout, je dobré mit na paméti, Zze vyzvanéni v podobé kohoutiho kokrhani

plisobi stejné nereprezentativné jako napiiklad rozbity displej.t3!

Uprava zevnéjsku U Zen

Za vhodnou volbu obleceni pro zeny je povazovana dobie padnouci halenka se sukni,
popiipadé s kalhotami. Halenka by nikdy neméla mit pftili§ hluboky vystiih, stejné tak
I sukné by méla byt dlouhd minimalné pod kolena. Zatimco u halenky se doporucuji svétlejsi
pastelové barvy, kostym ¢i sukné by mély byt ladény do barev tmavsich. Optimalni je
namoinicka modra. Uchazecka by téZ nikdy neméla zapomenout na puncochy, které jsou
pro formalni pohovor povazovany za nezbytné.'*? Uchazecka by se tedy méla obléci

umirnéné a neméla by zapominat, ze sexy vzhled je pro pracovni pohovor naprosto vyloucen.

127 MATEJKA, M.,VIDLAR P. Ve 0 prijimacim pohovoru: jak poznat druhou stranu. S. 54.

128 NIERENBERG, Alan H. P#ijimaci pohovor do zaméstnani a jak jej tispésné slozit. S. 28.
129 | EWIS, David. Tajnd ec téla. S. 219.
130 HRONIK, Frantisek. Jak najit zaméstnani. S. 63.

131 HARTLEY, Mary. Rec téla v praxi: teorie, cviceni a modelové situace. Vyd. 1. Praha: Portal, 2004.
ISBN 80-7178-844-9. S. 25.

132 JAMES, Judi. Re¢ téla: jak vzbuzovat priznivy dojem. Vyd. 1. V Brné: J. Alman, 2000. Cesta k uspéchu.
ISBN 80-86135-13-6. S. 86.
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Jak cituje Lewis, ,,zené, ktera je sexy, bude rozhodné poskytnut delsi ptijimaci pohovor, ale

ne zaméstnani”. 133

Svou roli hraje samoziejmé i spravné zvolena obuv, ktera by méla ladit se zbytkem obleceni.
Na pracovni pohovor se doporucuje vzit si lodicky na nizkém nebo stfednim podpatku.
Pokud se uchazecka piece jen rozhodne zvolit podpatky vyssi, méla by se pfedem ujistit,

jestli v nich umi chodit jako ddma.*®*

Zvlastni pozornosti by nemél uniknout ani vybér vhodného zavazadla. Nejtypictéjsi pro zenu
je stiedné velika kabelka, ladici bud’ s kostymem, nebo lodickami. Preplnéna kabelka neni
nejlepsi vizitkou majitelky, a proto by si kazda uchazecka méla pied pohovorem obsah své
kabelky pro jistotu zkontrolovat a zbavit se nepottebnych véci. Obménou kabelky muze byt
I mensi kozeny kuftik, ktery ptisobi velice profesionalné. S ¢im by se uchazecka naopak
nikdy na pohovor dostavit neméla je igelitova taska ¢i reklamni kabela. Oboje totiz pisobi

velice laciné a zcela neprofesionalng.®

Uprava zevnéj$ku U muZi

Pro muze by mél byt samoziejmosti kvalitni a dobie padnouci oblek, idealné v modré ¢i
tmavé Sedé barvé. Dobte padnoucim oblekem je mysleno sako s rukavy ptiméfené délky,
tak, aby bylo vidét ptiblizn¢ tfinact milimetrt kosilové manzety. Kalhoty by nemély padat
pod linii pasu a vzdy by mély byt noseny v kombinaci s jednoduchym koZenym paskem.
Dostate¢na délka je takova, kdy nohavice vzadu zakryvaji pfiblizné tii ¢tvrtiny bot. Soucasti
obleku je perfektné vyzehlena kosile s limeckem sezehlenym tak, aby lezel naplocho
a neshrnoval se. Celkovy pozitivni dojem dotvafi vhodné zvolena kravata ladici s kosili.
Kravata by méla dosahovat takové délky, aby zakryvala konec poloviny spony opasku. Tenci

konec kravaty by samozfejmé nemél byt vidst. 1

Tazatel by si mé¢l v§imnout, zda ma uchaze¢ peclivé udrzovanou obuv hodici se k jeho
obleku. Idealni variantou jsou ¢erné kozené $nérovaci boty. Obuv by v zadném ptipadé

nem¢la byt nijak znecisténa nebo seslapana. Pokud je uchaze¢ zvykly davat si pii sezeni

133 | EWIS, David. Tajnd rec téla. S. 219.

134 JAMES, Judi. Re¢ téla: jak vzbuzovat piiznivy dojem. S. 86-87.
135 Tamtéz, s. 82.

136 Tamtéz, s. 85-86.
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nohu ptes nohu, nemél by zapominat na vhodnou délku ponozek. Pii zminéné poloze by

nikdy nemél byt vidét ani kousek kiize na noze.t3’

Muzi se stejné tak jako zeny na pohovor obvykle dostavi se zavazadlem. Nejjednodussim
a zaroven nejefektivnéjSim feSenim je ¢erny kozeny kuffik, ktery doladi celkovy vzhled

uchazeée a piida mu na profesionalité.**

3.4 Prubéh pohovoru

3.4.1 Prvnidojem

Prvni dojem tvofi velice podstathou ¢ast kazdé socialni interakce. Projevuje se
prostiednictvim obrazu, ktery si 0 ¢lovéku vytvatime béhem vibec prvniho kontaktu,
setkani. Jelikoz se sklada z okamzitého, afektovaného soudu, dalo by se piedpokladat, Ze je
ve vetsing pripadid spiSe mylny, protoze vychazi z reality, kterou jsme si ponékud
zjednodusili. Pravdou vsak zistava, ze pravé prvni dojem nam 0 ¢loveéku mutize prozradit ty
spravné informace. At uz prvni dojem vypovida o ¢lovéku pravdu ¢i ne, dalezitym faktem
stale zustava to, Ze se prvni dojem velice snadno vytvaii, avsak velmi obtizné pozdéji méni.
Promita se nasledné i do budouciho chovani k dané osobé. Z tohoto diivodu je podstatné dat

si hned ze zacatku setkani zalezet na co nejlepsi sebereprezentaci.

3.4.2 Gesta, podavani ruky, doteky

Jedno z prvnich gest, které kazdy kandidat s nejvétsi pravdépodobnosti pii pracovnim
pohovoru pouZije, je stisknuti ruky tazatele na znameni pozdravu. Ac¢koli se toto gesto zda
co do zpusobu provedeni velice trivialni, existuji urcita pravidla, ktera z ného dokazi udélat
nastroj navozujici velice pozitivni prvni dojem. V prvni fade je dulezité mit na paméti, ze
ruku podava vzdy ¢lovek, ktery je oproti nam v dominantngjsi pozici. Uchazec¢ by proto mél
vzdy pockat, az mu svoji ruku jako prvni nabidne tazatel.*® Samotny stisk ruky by nemél
byt piilis slaby. Takové gesto s nejvétsi pravdépodobnosti navodi dojem, ze uchazec je velice
plachy a postrada dostatek zdravého sebevédomi.*® Naopak velice silny az drtivy stisk miize

vyvolat pocit agrese a potiebu kandidata pusobit dominantnim dojmem. Za znak sily

137 NIERENBERG, Alan H. Pfijimaci pohovor do zaméstnani a jak jej tispésné slozit. S. 28-29.
138 JAMES, Judi. Rec téla: jak vzbuzovat piiznivy dojem. S. 83.
139 HARTLEY, Mary. Re¢ téla v praxi: teorie, cviceni a modelové situace. S. 29.

140 BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Re¢ téla: jak neverbdlné piisobit na druhé a rozumet reci téla. 1. vyd.
Praha: Grada, 2005. ISBN 80-247-1313-6. S. 37.
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a poctivosti je povazovan stisk pevny az stiedné silny, doprovazeny idealné rovnomérnym

sevienim dlani. 4!

v

,»Pokud chceme duvéryhodnéji pusobit na ostatni”, fika Thiele, ,,nau¢me Se pouzivat pii
komunikaci gesta s otevienou dlani”.}*? Vyzkumy totiz ukazuji, Ze ¢im vétsi mérou gesta
s otevienou dlani lidé pouzivaji, tim se jejich nachylnost ke lhani zmensuje. Uchaze¢ by
proto mél sva tvrzeni podobnymi gesty podporovat, aby jim tak pied tazatelem dodal na

vérohodnosti a ukazal, e nema o skryvat.*3

Co se pii pohovoru naopak nedoporucuje, jsou gesta, pfi kterych ma uchaze¢ uréitym
zpusobem piekiizené, ¢i dokonce zalozené ruce. V drtivé vétsiné piipadi totiz vypovidaji
0 obranném ¢i zamitavém postoji. Je dokazano, ze ¢lovek se zkiizenymi pazemi nejen ze
zaujima negativni postoj ke svému protéjSku, ale navic ve vysledku vstieba piiblizné
0 40 % mén¢ informaci, nez kdyby mél ruce voln¢ polozené. V tomto piipadé je podstatné,
aby se tazatel pokusil 0 takzvané prolomeni ledtl. Cerny doporuc¢uje nabidnout uchazegi pero
nebo napftiklad brozurku firmy. Jelikoz se bude muset pro nabidnutou véc natahnout, zaujme
zarovet i otevien&jsi postoj.1#

Re¢ gest miize tazateli navic vypovédét mnohé o osobnosti uchazeée a jeho skutedném zajmu
0 pracovni pozici. Pokud hleda pracovnika pozitivné naladéného a nadseného, mél by se
zaméfit na mnoZstvi gest, kterymi dotyény v ramci svého projevu disponuje. Cim vice
gestikuluje, tim je jeho nadseni pro dosazeni dané pracovni pozice vyssi. Pokud naopak
gestikuluje méné, nebo si napiiklad zakryva nos, oci ¢i usta, jedna se ve vétsing piipadi o
nékoho, komu je ziskani pracovni pozice nejen do jisté miry lhostejné ale navic nam takova

osoba pravdépodobné zatajuje né&jaké informace. 4

141 HARTLEY, Mary. Re¢ téla v praxi: teorie, cviceni a modelové situace. S. 29.

142 THIEL, Erhard. Re¢ lidského téla prozradi vic nez tisic slov. S. 46.

143 Tamté, s. 46.

144 CERNY, Vojtéch. Rec téla: [neverbalni komunikace pro obchodniky i pro bézny zivot]. S. 76-78.
195 Tamtéz, s. 102-103.
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Obr. 1 - Priklady vhodnych a nevhodnych gest pri pracovnim pohovoru a) gesto vyjadruje
obrany ¢i bojovny postoj b) gesto vyjadruje zaméreni se na problém nebo dava partnerovy
najevo, ze je hoden na odstrel ¢) gesto vyjadiuje kriticky zdjem ci kriticky odstup d) gesto
vyjadruje otevienost

Zdroj: CERNY, Voijtéch. Rec téla: [neverbdlni komunikace pro obchodniky i pro bézny
Zivot]. S. 220-242.

3.4.3 Postoje téla, polohové konfigurace, pohyby

Pfi prvotnim vstupu do mistnosti je tieba zaméfit Se na spravné drzeni téla. Za nejvhodnéjsi
postoj je povaZzovana vzpiimena postava se vzty¢enou hlavou a rovnymi rameny. Takové
postaveni nam pomuze vysilat pozitivni signaly v podobé sebetcty, jistoty, zdravého
sebevédomi a v neposledni fad¢ i celkové pozitivni naladénosti, ktera je pfi vstupnim
pohovoru velice dilezita. Cemu je naopak tieba se vyhnout, je hrbeni se a svéseni ramen.
Takova télesna konfigurace je typickym ptikladem nejistoty a nedostatku sebevédomi.

Chtize uchazede by méla byt klidna, rozvazna. 146

vvvvvv

ale mél by nechat svého partnera, aby mu ukazal, kam si muzete sednout. Je tieba Si

146 HARTLEY, Mary. Rec téla v praxi: teorie, cviceni a modelové situace. S. 18.
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uvédomit, Ze V situaci pracovniho pohovoru zaujima uchazec roli hosta a proto neni vhodné

jiz od za¢atku piisobit dominantnim, ¢ dokonce arogantnim dojmem. 4’

Na zidli by si mél uchaze¢ sednout klidn¢ a nenucené. PO usazeni je dobré zaujmout
pohodlné, avsak stejné tak jako v pfedchozim piipad€, vzpiimené drZeni téla, v nejlepSim
ptipad¢ v kombinaci s mirné zvednutou bradou. Velmi ucinné je téZ mirné nahnuti se
doptedu, které symbolizuje zajem.!*® Pfi sezeni bychom se méli vyhnout extrémim
vV podob¢ sezeni na samotném Kraji zidle, které muze navodit dojem, ze ma uchaze¢
nedostatek ¢asu a n€kam pospicha. Strategicka neni ani pfilisna uvolnénost, kdy se uchaze¢
na zidli lidové feceno rozvali. Obdobné pozice vypovidaji 0 nedostatku sebekontroly

a ucty k budoucimu zaméstnavateli.*®

Ruce by nemély zistat polozené v kling, ale mirné posunuté kuptedu ke kolentm.*®® Zadny
uchaze¢ vsak jisté neudrzi takovou pozici rukou béhem celého pohovoru. Jako obménu Ize
zaujmout napiiklad polohu sepnutych rukou s lokty poloZzenymi na stole, a s lehce se

dotykajici bradou. Uchaze¢ tak vyjadiuje sviij zajem, soustfedéni se a pozornost.t®

Nikdy by se téz nemélo stat, Zze si béhem pracovniho pohovoru za¢ne hrat se svymi
hodinkami, $perky, nebo se dokonce za¢ne divat jinam. Takové chovani nemiize vypovidat

0 ni¢em jiném neZ 0 naprostém nezajmu 0 to, co tazatel fik4.?>?

Nemén¢ dulezita je i spravna poloha nohou, které by v zadném piipadé nemély zustat
zasunuty pod zidli. Takova poloha znac¢i nejen nervozitu, ale mize byt téz interpretovana
jako bariéra, slouzici k zatajovani informaci. Nejoptimalnéjsi je nechat nohy pied zidli mirné
predsunuté s chodidly namifenymi doptedu pied sebe.'>® Resenim miize byt i poloha, kdy si
da uchaze¢ nohu ptes nohu. V takovém piipadé¢ je vsak tfeba mit stale na paméti, Ze drzeni

t&la by mélo ziistat pokud mozno oteviené. !>

147 BRUNO, Tiziana a Gregor ADAMCZYK. Re¢ téla: jak neverbdiné piisobit na druhé a rozumét ieci téla.
S. 72.

148 CLAYTON, Peter. Rec téla: ctéte gesta, mluvte svymi pohyby. S. 79.

149 BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Re¢ téla: jak neverbalné piisobit na druhé a rozumét reci téla. S. 72.
150 CLAYTON, Peter. Rec téla: ctéte gesta, mluvte svymi pohyby. S. 85.

151 CERNY, Vojtéch. Rec téla: [neverbalni komunikace pro obchodniky i pro bézny zivot]. S. 224.

152 Tamtéz, s. 183.

153 CLAYTON, Peter. Re¢ téla: ctéte gesta, mluvte svymi pohyby. S. 82-83.

154 BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Re¢ téla: jak neverbalné piisobit na druhé a rozumét reci téla. S. 73.
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3.4.4 Vyrazy tvare, o¢ni kontakt
Vyraz v obliceji a o¢ni kontakt spadaji do skupiny faktort, kterymi uchaze¢ na tazatele
pusobi ihned od zac¢atku jejich setkani. Velice dilezité jsou mimo jiné z toho divodu, ze

tazateli napomahaji odhalit uchaze¢ovo momentalni dusevni rozpolozeni.

Jednim z vibec nejucinngjSich nastroji pro vyvolani pozitivniho dojmu je usmév. Je vSak
tieba si uvédomit, ze neni usmév jako tsmév. Pro asmév vyvolavajici pozitivni dojem je

v

nejpodstatnéjsi jeho upiimnost, ktera jde ruku v ruce s pohledem o¢i. ,,Opravdovy usmév je
srde¢ny a hiejivy, sméji se i oéi. Strojeny ismév poznate podle toho, Ze se oéi neusmivaji”.t>®
Kazdy uchaze¢ by tedy mél mit na paméti, ze mirny ismév celkové podtrhuje pozitivni
dojem jeho vystupovani. Vyjadiuje jim totiz svoji ochotu byt piijemny a vstéicny. Cemu je
vsak tieba se v kazdém piipadé vyhnout je tsmév falesny a strojeny. Vypovida totiz 0
neupiimnosti, pietvarce a neochoté ¢i strachu projevit skute¢né pocity. Jeho nevyhodou

navic je, ze ho ostatni signaly t&la s nejvétsi pravdépodobnosti stejné nakonec prozradi.>®

Dalsi uzitecné informace mohou poskytnout tsta a obo¢i. Oteviena tista mohou signalizovat
nahlou ztratu feci, avSak v prvni fad¢ predev§im udiv. Semknuté Gsta zase naznacuji urcity
stupen vnitiniho napéti uchazeée a navic vyvolaji skepticky, ¢i dokonce kriticky dojem.
Semknuta usta 0 ¢lovéku navic mohou prozradit, ze nedtvétuje tomu, co praveé tika, nebo
ma 0 svém tvrzeni pfinejmensim pochybnosti. Pokud pak uchaze¢ tazatele néjakym

zptisobem zaujal, pozn4 to predeviim podle jeho zdvizeného oboéi. >’

Zajem lze vsak projevit i jinak nez pomoci vyse zminéného zdvizeni oboci. Je to predev§im
o¢ni kontakt, ktery ho signalizuje. I v tomto piipadé je vSak opét tieba brat v potaz urcita
pravidla. Zatimco nedostatek o¢niho kontaktu vypovida o neklidu a tisko¢nosti kandidata,
ptilisny o¢ni kontakt naopak mize vyjadiovat urcity stupen agresivity nebo touhu stavét na
obdiv svoji moc. Vhodné je proto vzajemny pohled ¢as od ¢asu pierusit pohledem jinam. 158

o~

Tak jako tak vsak stale plati pravidlo, ze osobam, které respektujeme, vazime si jich

a uznavame je, obecné vénujeme delsi pohled nez tém, kteii nas nezajimaji.*>®

Pozitivniho dojmu Ize jednoduse dosahnout pohledem piimym a otevienym, vV idealnim

ptipadé se vzpiimenou hlavou. Osoba v roli uchazece v tomto pripad¢ vysila informaci

155 BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Re¢ téla: jak neverbalné piisobit na druhé a rozumét reci téla. S. 32.
156 HARTLEY, Mary. Re¢ téla v praxi: teorie, cviceni a modelové situace. S. 19.

157 BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Re¢ téla: jak neverbalné piisobit na druhé a rozumét reci téla. S. 33.
18 JAMES, Judi. Re¢ téla: jak vzbuzovat piiznivy dojem. S. 73.

159 CERNY, Vojtéch. Rec téla: [neverbalni komunikace pro obchodniky i pro bézny zivot]. S. 129.
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0 tom, Ze se na pohovoru ziejmé citi dobie. Naopak tazatel miize takovym pohledem vyvolat
v uchazeci pocit klidu a navic ho ujistit o tom, ze neni kriticky sledovan ani pozorovan.
Uchaze¢ by se navic m¢l v kazdém piipadé vyvarovat situace, kdy se na tazatele bude divat
tak zvané shora. Takovy pohled svédc¢i o aroganci a pocitu dominantnosti. Pohled zdola

mize naopak vyvolat dojem nejistoty, bojacnosti a téz podiizenosti.'®°

Cenné informace 0 nas mohou poskytnout i o¢ni zornice. Pokud si tazatel neni jisty, zda
uchaze¢ mluvi pravdu, m¢l by se zamétit praveé na jejich pohyb. Pokud totiz ¢lovék podava
informace tak, jak se ve skute¢nosti doopravdy staly, jeho zorni¢ky se rychle pohybuji
Z jedné strany na druhou. Jak tvrdi Clayton ,,takovi lidé si vétSinou vybavuji udalosti tak, jak
se ve skuteCnosti odehraly a lze tedy tvrdit, Ze jejich o¢i tyto udalosti “vidi” jako obrazy,
které plynou spoleéné s jejich slovy.<1®t U pohovoru se tedy uchazeéi nevyplati Ihat. Mnohé
testy navic dokazuji, ze zornice se téz mohou stat ukazatelem postoje. V ptipadé kladného

postoje se totiz zornice automaticky zuzi, zatimco vV opaéném piipadé naopak rozsiti.'6?

3.4.5 Prostor, vzdalenost, prevySeni

Existuje obecné pravidlo, které tika, ze nechceme-li pti komunikaci v nasem protéjsku
vyvolat nejistotu a napéti, je vhodné udrzovat si optimalni, takzvanou osobni vzdalenost,
ktera pfedstavuje pfiblizné jeden metr.%® Pro pracovni i jiné pohovory plati pravidlo

naprosto stejné.

Se vzdalenosti Ize béhem pohovoru samoziejmé do jisté miry manipulovat. Vétsinou se
jedna 0 mirny zéklon ¢&i ptedklon smérem K osobé, ktera s nami pohovor provadi.'®* Je tieba
nezapominat na to, ze mirnym piedklonem k druhé osob¢ sice vyjadiujeme nasi pozornost
a zaujeti, avSak prilisny predklon mutze vypovidat spiSe 0 naSi horlivosti ¢i dokonce
podlézavosti.’® Pokud se uchaze¢ prece jen rozhodne z riiznych divodt k tazateli vice
ptiklonit, vzdy by m¢l pamatovat na neviditelnou hranici, kterou v ptipadé pracovniho

pohovoru tvoii stied stolu mezi nim a tazatelem.6®

160 BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Re¢ téla: jak neverbalné piisobit na druhé a rozumét reci téla. S. 35
161 CLAYTON, Peter. Rec téla: ctéte gesta, mluvte svymi pohyby. S. 85.

162 Tamtez, s. 85.

163 CERNY, Vojtéch. Rec téla: [neverbalni komunikace pro obchodniky i pro bézny zivot]. S. 54.

164 Tamte, . 54.

165 BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Re¢ téla: jak neverbdlné piisobit na druhé a rozumét ieci téla. S. 72.
166 Tamtéz, s. 53.
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S prostorem ¢i pievySenim kandidat pti pohovoru uz nemize manipulovat tolik, jako se
vzdalenosti. Mistnost, ve které pohovor probihd, ma svoje dané prostorové vlastnosti
a predem rozestavény nabytek. S prostorem lze tedy manipulovat pouze v ptipadé, kdy
tazatel nabidne uchaze¢i, aby si vybral k sezeni nékterou z zidli okolo jeho stolu.
V takovém piipad¢ by si kandidat mé¢l vybrat misto na rohu stolu tak, aby se roh nachazel
mezi nim a tazatelem. Takova pozice je pro rozhovor nejoptimalnéjsi, jelikoz vytvari
pratelskou a uvolnénou atmosféru.'®’ Dosdhnout uréitého pievyseni je snazsi u zen, které ho
mohou ovlivnit za pomoci vysokych podpatki. Uchazecka, jejiz o€i jsou vySe neZz o€i
tazatele, se muze pomoci prevySeni dostat do vétsiho dusevniho klidu a eliminovat tak

nasledky mozné nervozity, ktera by na jeji projev mohla mit neblahy vliv.1%®

3.4.6 Formalni charakteristiky Feci
Rika se, ze v hlase je moc. Kazdy uchaze¢ by se mél naudit spravné ovladat sviij hlas tak,

aby jim dokazal co mozna nejlépe podtrhnout a dobarvit sva verbalni sdéleni.

V prvni fade je tfeba nezapominat na to, ze ton hlasu jde v ruku v ruce nejen s naSimi
emocemi a naladami, ale predev§im s vyrazy tvare. Pokud ¢lovék mluvi sarkasticky,
na jeho tvafi se nejspiSe objevi usmések, mluvi-li prekvapenym tonem, S nejvetsi
pravdépodobnosti povytahne oboc¢i. Pokud chce tedy uchaze¢ u pracovniho pohovoru
pusobit upfimné a vérohodné, mél by pamatovat na asmév ve tvafi, ktery mu pomuze

u tazatele obdobny dojem vyvolat.1®

Uchaze¢ by mél téz dbat na to, aby se na pohovor dostavil v dobrém dusevnim rozpolozeni.
Prilisna nervozita a strach z pohovoru mize vést k preskakovani ¢i dokonce k uplnému
selhani hlasu. Nejistota a kratké dychani zase mize vyvolat dojem, ze se uchazec citi zcela
bezmocny. Optimalni volbou je se pted pohovorem nalezité uvolnit a zhluboka dychat. Hlas

tak nabude na sile a promluva uchazeée bude ptisobit jasné a sebejisté.*"°

Tempo hlasu by nemélo byt piilis rychlé. Takovy kandidat pasobi uspéchang, ustrasené nebo
dokonce horlivé. Navic mu pravdépodobné stejné¢ nebude nikdo rozumét. Pomaly,
rozechvény hlas naopak vyvolava dojem apatie a nejistoty. Suverenitu a jasné stanovisko

vyjadfuje hlas jasny a klidny.'’* Vhodné je zapojit do feci kratké odmlky, které dodaji

187 THIEL, Erhard. Re¢ lidského téla prozradi vic nez tisic slov. S. 22.

168 CERNY, Vojtéch. Rec téla: [neverbalni komunikace pro obchodniky i pro bézny zivot]. S. 58.

169 JAMES, Judi. Re¢ téla: jak vzbuzovat piiznivy dojem. S. 100.

170 BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Re¢ téla: jak neverbdlné piisobit na druhé a rozumét ieci téla. S. 44.
171 Tamtéz, s. 46.
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patfi¢ny diraz. Odmlky je dilezité rozliSovat od konce partnerovy promluvy. Spravnym
rozlisenim predejdeme nepfijemnému skakani do feci, které je pii pracovnim pohovoru zcela

nezdvotilé a nevhodné.'’?

Pozor by si mél uchaze¢ davat i na to, aby jeho slova neptisobila nevhodnym ténem.
Co tazatel jist¢ neoceni je ironicka, ¢i dokonce sarkasticka fe¢. Svou roli hraje i vyska tonu.
Vhodné je vyhnout se pii mluveni monoténnosti. Takova fe¢ plisobi nudné a navic neni
zdaleka tak u¢inna, jako kdyz se vyska hlasu stiida. Autoritu a pocit kontroly pomiize navodit

hlubsi ton hlasu. Hlas vysoky vyvola dojem lehkovaznosti nebo emocionality.'’3

3.4.7 Posledni dojem

Prvni dojem je podstatna soucast kazdé socialni interakce. Uchaze¢ 0 praci jim mize velice
pozitivn€ ovlivnit pribéh celého pohovoru. Neméné dulezité je vSak i to, jak se ¢lovek chova
Vv posledni fazi ¢i v uplném zavéru takového setkani. Jinymi slovy, zalezi i na tom, jaky

vyvola posledni dojem.

Je dokazano, ze ty informace a dojmy, které prijimame nakonec, si zapamatujeme nejlépe.
Mize se tedy velice snadno stat, ze prvotni kladny dojem bude na zavéru setkani zcela
zastinén nevhodnym vystupovanim.’® Takové situaci Ize snadno predejit, budeme-li se

drzet n€kolika malo zasad.

V prvni fadé je tieba si uvédomit, ze v posledni ¢asti pohovoru z ¢lovéka ve vétsing piipadi
opada veskeré napéti. To je nasledné nahrazeno spontannim chovanim. Spontanni chovani
jako takové rozhodné neni na zavadu, avSak neméli bychom zapominat, ze synonymem
spontanniho chovani rozhodné neni chovani neslusné ¢i nezdvotilé. Uchaze¢ by se tedy mél
umét kontrolovat do té miry, aby i pies zjevné psychické uvolnéni dokazal dodrzovat
pravidla slusného chovani a etikety. V praxi to znamena piedevsim nezapomenout tazateli
za Ucast na pohovoru podekovat, zdvoftile se rozloucit, popiipadé mu poprat hezky zbytek

dne.

172 JAMES, Judi. Re¢ téla: jak vzbuzovat priznivy dojem. S. 101.
13 HARTLEY, Mary. Re¢ téla v praxi: teorie, cviceni a modelové situace. S. 48-49.

174 | ORENZ, Michael a Uta ROHRSCHNEIDER. Jak uspét U prijimaciho pohovoru. 1. vyd. Praha: Grada,
2005. ISBN 80-247-1406-X. S. 52.
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4, 7.avér

Faktoru, které vstupuji pii pracovnim pohovoru do hry, je skute¢né mnoho. Nikdo z nas
nema takovou moc, aby je vSechny dokazal ovlivnit. Stejné je tomu tak i u neverbalni
komunikace. Uchaze¢ se muze sebevice snazit, avSak vzdy se najde néco, co pod kontrolou
jednoduse mit nebude. Ani to vSak neni u pracovniho pohovoru zcela na zavadu, jelikoz

pravé drobné nedokonalosti jsou ve vysledku ty, které naim pomahaji ptisobit piirozen¢.

vvvvvv

ptiprava. Uchazec¢ by se mél zaméfit na ty aspekty, které ovlivnit mize a tém by mél nasledné
vénovat SVoji energii a Cas. Jak z této prace vyplyva, je mnoho projevi neverbalni
komunikace, na kterych lze efektivné zapracovat. Uchaze¢ si muze naptiklad piedem
nastudovat pravidla etikety a nasledné si promyslet, jak se na jejich zaklad¢é bude chovat.

Muze popiemyslet 0 svych zlozvycich a pokusit se zapracovat na jejich odstranéni.

Vysledkem této prace je doporuceny seznam pravidel neverbalniho chovani, ktery by
v situaci pracovniho pohovoru mél pomoci uchazecav projev pozitivné podpotit. Vyhodou
je, Zze doporuceni jsou uplatnitelna pro prakticky jakoukoli pracovni pozici. UzZite¢na mohou
byt tedy nejen pro uchazece, jakozto absolventa pedagogické fakulty, hledajiciho praci
v oblasti skolstvi, ale naptiklad i pro toho, kdo hleda praci v pramyslu, dopravé ¢i

zdravotnictvi.

Desatero kazdého uchazece

1. Na pracovni pohovor se vzdy dostavte s ¢asovym piedstihem. Nezapomente S sebou
pfinést vSechny dulezité dokumenty, pfedev§im peclivé vypracovany zivotopis
a motiva¢ni dopis, oboje piizpisobené konkrétni pracovni pozici, o kterou se pravé

uchazite.

2. Obléknéte se vkusné a elegantné. Uchazecka by méla zvolit halenku a sukni, popiipadé
kostym, uchaze¢ potom oblek tmavsich barev. Odév by mél v obou ptipadech dobie
padnout. Jako zavazadlo zvolte nejlépe kozeny kuftik nebo kabelku, nikdy ne igelitovou

nebo jinou reklamni tasku.

3. Soustted’te se i na drobné detaily. Vase nehty a vlasy by mély byt upravené, obuv by
méla byt Cista a neseslapana. Zkontrolujte si, zda Vase obleceni neobsahuje viditelné

skvrny, a ze Vam u kosile nechybi zadny knoflik. Pfipadny diaf ¢i zapisnik by mél byt
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zachovaly, v idealnim pfipadé reprezentativniho vzhledu. Pokud pouzivate parfém,

zvolte spise decentni, jemnou vini.

Vzdy pamatujte na vzpiimené drzeni téla spolu se vzty¢enou hlavou a rovnymi rameny,
a to jak v poloze vstoje tak vsedé. Na zidli sed’te zdvotile a zaujméte polohu nejlépe na
celé sedaci plose nebo alespon V jeji poloviné. Nikdy se vsed¢ nerozvalujte a téz se
vyhnéte piiliSnému naklanéni doptedu k tazateli tak, abyste nenarusovali jeho osobni

prostor.

Ruce slozte bud’ do klina s mirnym posunem dopifedu ke koleniim, nebo je pouzijte
k doprovodné gestikulaci, ktera podpoti Vas verbalni projev. Nikdy nezatinejte ruce
V pést, nezakladejte je na prsou, nepouzivejte vulgarni gesta, ani se neopirejte lokty

o stul.

Usmivejte se, avSak pamatujte na to, ze ismév by mél byt vzdy upiimny. Nez Gsmév
strojeny, to radgji zadny. Udrzujte téz piimy o¢ni kontakt ptiméfené délky a dejte tak
tazateli najevo, ze se u pohovoru citite dobfe. Nikdy na tazatele vsak nezirejte, ani

naopak neodvracejte na zbyte¢né dlouhou dobu zrak.

Pokuste se sami sebe dostat do spravného dusevniho rozpolozeni, abyste se tak vyhnuli
zbyte¢né nervozité a jejim nezadoucim vlivim na kvalité vaSeho verbalniho projevu.
Pokud ptece jen nervozni jste, zhluboka se nadechnéte a pokuste se pokrac¢ovat jasnym,
klidnym a vyrovnanym hlasem. Nikdy nemluvte piilis rychle nebo zbrkle

a neskakejte tazateli do feci. V kazdém pripadée se vzdy vyhnéte ironii a sarkasmu.

Chovejte se vzdy pratelsky a vstiicné. Dejte najevo svoji otevienost, ochotu
spolupracovat a projevte zajem 0 to, co tazatel tika. Nikdy se nesnaZte pusobit

nadfazenym, ¢i dokonce arogantnim dojmem.

Na pohovor se nikdy nedostavujte pod vlivem alkoholu ani jinych navykovych latek.
Pokud jste kurak ¢i kuracka, pokuste se si cigaretu pred pracovnim pohovorem odpustit.

V piipadé, Ze piece jen neodolate, mé&jte vzdy pii ruce tstni sprej ¢i vodu.

10. Drzte se pravidel etikety a dejte tak tazateli najevo, ze si na svém chovani davate zalezet.
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