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ABSTRAKT

Tématem bakalatské prace je neverbalni komunikace pii pracovnich pohovorech. Prace
je rozdélena do dvou hlavnich ¢asti. Teoretickd ¢ast je zamétena na popis zakladnich druh@
neverbalnich prosttedk, jejich zakotveni v konkrétni situaci — pi1 pracovnich pohovorech a
na rozdily v pouzivani neverbalnich prostfedki u zen a muzi. V praktické ¢asti jsou
popsany a vyhodnoceny dotazniky, na jejichz ziklad¢ byla zjiSténa uloha neverbalni
komunikace v ziskdni pracovniho mista, rozdilnost v neverbalni komunikace Zen a muzi a
jeji vliv na komunikacni interakci.V zavéru jsou porovndny vysledky vyzkumu

s teoretickymi vychodisky.
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Neverbalni komunikace, neverbalni prostfedky, pracovni pohovor, neverbalni komunikace
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ABSTRACT

The theme of this thesis in nonverbal communication during the job interview. The work
is divided into two main parts. The theoretical part focuses on the description of the basic
types of nonverbal means, embedding them in a particular situation - for job interviews and
the differences in the use of nonverbal means for women and men. In the practical part are
described and evaluated the questionnaires. On it's basis it was established the role of
nonverbal communication in job acquiring, nonverbal communication differences between
men and women and its impact on communication interaction. In the end of this theses the

research results are compared with theoretical base.
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UVOD
,, Clovék hovoii mnoha jazyky....
jazykem feci, uméni a ¢inu...*
Martin Buber

Komunikace je zakladem mezilidské interakce. Obecné plati, Ze neni moZné
nekomunikovat. VSude tam, kde se lidé setkavaji komunikuji, 1 kdyZ se mijeji, si néco
sd€luji. Sd€lovani beze slov neboli neverbdlni komunikace znacné ovliviiuje chod
komunikace v interpersondlni interakci, nebot' jen 7 procent vyjadieni sdélujeme slovy.
VétSina informace je obvykle sdélovana prostiednictvim neverbélnich prosttedki: mimiky,
gestikulaci, drzenim téla atd. V dnes$ni dobé nesta¢i umét dobfe mluvit, ale je v né€kterych
komunikaénich situacich je dillezité vénovat pozornost 1 neverbalnimu sdélovani. Jak naSe

skutecnost ukazuje, mezi takové patii pracovni pohovor.

Prvni kapitola je veénovana pifedevS§im vymezeni pojmu neverbdlni komunikace,
hledanim pfi¢in a problematikou védomého a neuvédomovaného mimoslovniho sdéleni.

Samostatnd podkapitola se vénuje klasifikaci funkci neverbalni komunikace.

Druha kapitola se soustfed’uje na klasifikace zakladnich druhii neverbalnich prostredk.
Popisuje zakladni prostfedky neverbalniho sdéleni, které jsou dvojiho druhu: neverbalné
nevokalnich prostfedkii (o¢ni kontakt, mimika, kinezika a gestika atd.) a neverbalné

vokalnich prostfedkt (hlasitost fec¢i, vyska hlasu atd.).

Dalsi kapitola se zabyva zakotvenim vySe popsanych neverbdlnich prostredki
v konkrétni situaci — pii pracovnich pohovorech a jejich popis se zietelem na pohlavi
ucastnikli v komunika¢ni interakci. Naznafuje se tim popis odliSnosti v neverbalni

komunikace u zen a muza.

Empiricka ¢ast je zamétena hlavné na vyhodnoceni dotazniki, slouzici k zjisténi vlivu
neverbalni komunikace na vysledky pracovniho pohovoru a rozdili v pouzivani
neverbalnich prostiedkl u Zen a muza. V dalSim oddilu této kapitoly je nastinéno porovnani

vysledkt s teoretickymi vychodisky.

Ptilohy obsahuji dva dotazniky, z nichz jeden je uren uchazecim o préce, zatimco

druhy je adresovany potencidlnim zaméstnavatelim.



I TEORETICKA CAST

1. Neverbalni komunikace

1.1 Obecné vymezeni pojmu neverbalni komunikace

,Komunikace je povazovana za zadklad mezilidského styku a je definovana jako
vzajemna vyména vyznami mezi lidmi, uskute¢fiovana predevSim prostiednictvim

pouzivani konvenénich symbolt. !

,Komunikace*“ je slovo latinského pivodu a odpovida latinskému ,participare®, t;.
,spolupodilet se s ndkym na n&&em spoleéném*.> Ve slovniku Thesaurus linguae latinae je
zdUraziiovano, ze ,comunicare est multum dare“, tj. ,komunikovat znamena mnoho
davat®. Disciplina, kterd ma za ukol vysvétlit, jak se jedinec chovéd a mysli v pfitomnosti
druhych, tj. socidlni psychologie, déli komunikaci do dvou ¢ésti: slovni — verbalni a
mimoslovni — neverbalni. Jak jiz nazev napovidd, v této praci se budeme zabyvat

pfedevsim neverbalni komunikaci.

,Neverbalni komunikace zahrnuje veskeré komunikacéni projevy, které nesignalizujeme
pomoci slov* (Cerny, 2007, s. 17). Clovék komunikuje, i kdyZ nemluvi. I z mléeni a

klidové polohy téla 1ze se hodné o ¢lovéku dozveédet.

Jeden z nejvyznamnéjSich americkych sociologti lidského chovani, Erving Goffman, se
vyjadfil nasledujicim zpisobem: ,,Clovék muze prestat mluvit, nemize vSak piestat
komunikovat svym télovym idiomem, zde musi néco fici: bud’® dobfe, nebo Spatné.

Nemiize netici nic (in Vybiral, 2005, s. 85).

Mimoslovni neboli neverbalni komunikace je historicky star$i nez verbalni. Je to jasné,
protoze Cloveék se domlouval pokyny, mimikou oblieje a timto zpiisobem komunikoval.
Ptestoze ¢loveék dnes dokonale ovlada verbalni sdéleni, nemlize se obejit bez mimoslovni
slozky komunikace. Je nepochybné, Ze nckteré neverbalni prostredky, jez jsou
v soucasnosti pouzivané, mély kdysi jinou podobu. Tak to je naptiklad s podavanim ruky

pi1 pozdravu. Dnes to je symbol rovnosti, tj. stisknuti ruky je projev zdvofilosti. ,,Jako

1 Cerny, Vojtéch. Neverbalni komunikace pro obchodniky i b&Zny Zivot. Brno: Computer Press, a. s., 2007, s.
3.

2 Cerny, Vojtéch. Neverbalni komunikace pro obchodniky i b&Zny Zivot. Brno: Computer Press, a. s., 2007, s.

4,
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prvni podéva ruku star$i mladSimu, spolecensky vyznamny nevyznamnému, zena muzi a
nadfizeny podfizenému* (Pech, 2009, s. 14). PfestoZe si lidé na rozdil od zvifat vytvofili

kvalitni verbalni aparat, stejn¢ 1 nadale pouzivaji neverbalni prostfedky ke komunikaci.

V souvislosti s tim M. Argyle (1975), jeden z proslulych socidlnich psychologt 20.

stoleti, uvadi pét divodi, proc¢ lidstvo komunikuje neverbalne:

1. V nékterych situacich neverbalni kéd muZe odstrafiovat mezery ve verbalnim

kodovani

m Pro tvary objektii neni velké mnoZzstvi pocet slov. Autor se domniva, ze tvary se daji

snadno imitovat pohybem ruky, coZ znamen4 neverbalné.
m Jedinec si sam o sob¢ podava informace hlavné neverbalné.
2. Neverbalni signaly maji silnéjsi vliv na komunikaci nez verbalni

m Tento fakt je motivovan tim, Ze uCinek slov je slabsi nez ucinek neverbalnich signali

(Mehrabian, 1972).
3. Neverbalni signaly jsou téZce ovladatelné, proto jsou povazovany za pravdivéjsi

m Nckteré neverbdlni signidly nejsou snadno ovladatelné a prozrazuji opravdové city

Clovéka. Zde je mozno uvést zuzovani a roz$ifovani zornic.

4. Z hlediska verbidlni komunikace jsou nékteré emocionalni stavy spolecensky

nepripustné a nemohou byt jednoduse predvadény

m V interpersondlnim vztahu bylo by neptijemné, kdyby jeden z i€astnikii komunikace

vyjadfil verbalné nelibost vii¢i druhému.
5. Verbalni komunikace predpoklada ovladani i neverbalniho sdéleni

m Neverbalni signaly jsou dulezité pro interpersondlni vztahy tim, ze podporuji verbalni

sd€leni.

Studiem neverbalni komunikace se psychologové zacali zabyvat zejména v padesatych a
Sedesatych letech 20. stoleti. Tato doba je znama zdsadnimi pracemi jak psychologickymi a
sociologickymi, tak antropologickymi. Ptirucka Jara Ktivohlavého ,,Jak si navzajem lépe
porozumime®, vydand v roce 1988, byla jednim z prvnich pokusii o vystiZzeni tohoto tématu
v Ceské psychologické literatufe. V praci Kiivohlavého se objevuji nazory vétSiny autori

zabyvajicich se neverbalni komunikaci. Mezi nimi rovnéz patii: M. Argyle (1975), A. E.] 0



Scheflen (Body Language and the Social Order, 1972) a P. Watzlawick (Pragmatic of

Human Communication, 1967).

V anglické literatufe je termin neverbalni komunikace zndm pfedevsim jako ,,nonverbal
communication®, ale uzivaji se také terminy ,,bodily communication* a ,,bodily action®.
Americky sociolog lidského chovani, E. Hoffman (in Vybiral, 2005), uzival termin ,,bodily
idiom®. , Termin naznacuje, ze mimoslovni komunikovani chovanim lze studovat jako
urcitou ,,idiomatiku®, oblast, do které¢ se promita jak ,,jazykova norma a tzus“ — konvence

dané kultury, doby, spole¢nosti, tak osobni vyjadfovaci ,,idiolekt*.?

Jak jiz bylo zminéno, neverbalni komunikace probihd z velké c¢asti nevédomé.
Naznacuje se tim, ze komunikator (osoba, ktera sdé€luje) anebo komunikant (recipient,
osoba, jez ptijima sdéleni) si neuvédomuje cely obsah mimoslovniho sdéleni. Je-li ¢lovék
schopen porozumét neverbdlnim signalim, ovlddda cennou informaci o jednani lidi.
Nespravna interpretace chovani komunikanta je disledkem neporozuméni neverbalnim
signalim. ,,Schopnost efektivni neverbalni komunikace muize pfinést dv€ vyznamné
vyhody. Za prvé: ¢im lep$i schopnost vysilat a pfijimat neverbalni signialy mate, tim
pravdépodobnéjsi je zvySeni vasi popularity a psychosocidlni pohody. Za druhé: tato
schopnost pfinasi vétsi uspéchy v ovliviiovani druhych. Lidé kvalifikovani v neverbalni
komunikaci jsou vysoce piesvédCivi. S dobrou presvédcivosti Ize poméahat druhym, ale také

klamat a podvadat.*

Védoma neverbalni komunikace se obvykle vyskytuje vpfedem ptipravenych
vystoupenich. Pfikladem védomého sdé€leni je neverbalni fe¢ herce, prednédsejiciho, mima,
politika atd. V téchto piipadech se komunikator snazi kontrolovat sviij neverbalni projev.
V oblasti neverbalni komunikace se objevil nazor, Ze jedinec je povinny se piizpusobit
jakékoli situaci. Jind je situace u nevédomé vysilanych neverbalnich signald pii projevu.
Objevuji se obvykle v situaci, v niz jedinec musi spontdnné reagovat, pii sdéleni velmi

podstatné informace nebo ve chvilich uvolnéni (Vybiral, 2005).
1.2 Funkce neverbalni komunikace

Na vymezeni klasifikace funkci neverbalniho sdéleni neexistuje jednotny nazor autort.
V nékterych studiich jsou uvedeny stejné funkce, v n€kterych chybi n¢jaka funkce anebo

naopak se dal$i ptfidava. Nejobsahlejsi souhrn funkci neverbalniho sdéleni podava teorie

3 Vybiral, Zbynék. Psychologie komunikace. Praha: Portal, s. r. 0., 2005, s. 83.

4 Devito, Joseph A. Zaklady mezilidské komunikace. 6. vydani. Praha: Grada Publishing, a. s., 2008, s. 152.
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nazvana ,,komplexni pojeti neverbalni komunikace* (Ktivohlavy, 1988). Autor rozliSuje

pét funkci neverbalniho sdélent:

1. Informacni funkce. Vychazi zpojeti pfeddvani informace neverbalnim kanalem.
V ramci této funkce autor uvadi funkci komunikativni, vyjadfujici ur€ity zadmér (ptikladem
muze slouzit pohled na hodinky k zjisténi, kolik je hodin), a funkci indikativni, nema

védomy ucel nebo zdmér (napt. rozhlizeni se po okoli).

2. Ridici funkce. Pro tuto funkci je podstatné, Ze neverbalni signaly jsou nejvice
automatizovany a maji za ukol fidit chod komunikace. Naptiklad pro pfedavani slova

mohou slouzit ndsledujici neverbalni prostfedky: ton hlasu, pokynuti ruky a hlavou atd.

3. Sjednocovaci funkce. K této funkci patii neverbalni projevy, které modifikuji miru
intimity. Jde o slozku ptevazné afektivni, kterd se obvykle vyznacuje spontannosti. Intimita,
slovo latinského plvodu oznacujici davernost, ,,vyjadiuje otevienost jednoho cCloveka

k druhému a tzv. stupen sjednoceni (Ktivohlavy, 1988, s. 110).

4. Mocenska funkce. V této funkci jsou patrné projevy nadfazenosti, spojené s rozkazy a
piikazy ve snaze ovlivnit druhou osobu, a zaroven i1 projevy podiazenosti. Prostredky
k vyjadiovani t&chto projevii slouzi o&ni kontakt® a paralingvistika® (ptikladem mtize slouzit
hlasitost projevu atd.). Patii sem také i haptika’ (sd&lovani pomoci dotykii) i proxemika®
(vzdaleni nebo piiblizeni se ke komunika¢nimu partnerovi). Tato funkce se vyznacuje

naprostou z&mérnosti.

5. Predmétna funkce. Lidem nékterych profesi je dovoleno pfiblizit nebo dotykat se
druhého cloveka, coz by v interakci s neznamou osobou bylo neptipustné. Jde o ptipady

vySetteni u I€kare, stejn¢ se kadeinice dotyka hlavy klienta.

Jinou klasifikaci Paula Ekmana vS§ak uvadi rumunsky psycholog Chelcea ve svém studiu

,Comunicarea nonverbala“ (2005), podle n¢hoz se rozliSuje pét funkci:

1. Opakovani — jde tu napf. o piikyvnuti jako potvrzeni, jez se pouziva soucasné

s odpovédi ,,ano®.

5 Viz O¢ni kontakt, s. 14.
¢ Viz Neverbaln¢ vokalni prostiedky, s. 26.
7 Viz Haptika, s. 19.

8 Viz Proxemika, s. 21.



2. Substituce (nahrazeni verbalnich projevi, napt. kyvani hlavy na souhlas).

3. Doplitovani (neverbalni sd€leni ptidava dals$i informace, chybéjici ve slovni

komunikaci).

4. Zdiraznéni (mimoslovni komunikace ¢asto mize zdlraznit verbalni projev, napf.

zvyseni hlasu pro akcentovani nové informace).
5. Popirani (neverbalni signaly, které jsou v rozporu se slovnim projevem).
Joseph A. Devito (2008) ve své praci ,,Zaklady mezilidské komunikace* ptidava 6. funkci:

6. Regulacni neboli Fidici (pohyby slouzi k regulaci pfani zacit verbalni projev, napf.

lehkym néklonem dopiedu komunikator signalizuje, Ze hodla ptevzit slovo).



2. Zakladni druhy neverbalnich prostredku

VétsSina autort fadi do neverbdlni komunikace neverbélni prosttedky, které nemaji za
zéklad slovo. Timto zptusobem se neverbalni prostiedky déli do dvou skupin: neverbalné

nevokalni prostfedky a neverbalné vokalni.

K neverbalnim nevokalnim prostiedkiim se pfifazuje: ofni kontakt, mimika,
gestika, kinezika, haptika, proxemika, posturologie. N¢kdy se k t€émto prostiedkiim tadi
chronemika (chapani asu), olfaktorika (oblast, zabyvajici se pachy) atd. V této praci vSak
budeme vénovat pozornost nejzédkladnéjSim nevokalnim prosttedkim, o kterych pojedna

vétSina dél zamétujicich se na studium neverbalni komunikace.

O neverbalné vokalnich prostiedcich pojednava paralingvistika, ktera stoji na pomezi
verbalni a neverbalni komunikace. Pod tuto kategorii spada to, co pojednava o hlasové
dimenzi (hlasitost fe¢i, akcent, intonace, ton hlasu, dynamika teci), zvucich (nejazykové
zvuky) a casové charakteristice Fe¢i (rychlost produkce slov, délka pomlk atd.) - (in

Cerny, 2007).

2.1 Neverbalné nevokalni prostiedky

Neverbalni komunikace probiha prostfednictvim jak nevokalnich neboli mimoslovnich
prostredki, tak vokalnich. Tato podkapitola je vénovdna mimoslovnim prostfedkim, jez
obecné slouzi k pfeneseni informace vyplyvajici z postoje komunikanta. Informace je
vysilana pomoci mimiky, gest, aktivity o¢i, pohybl atd. V tomto oddilu se budeme zabyvat

zékladnimi druhy neverbalnich nevokalnich prostifedkt, o nichz pojednava vétsina autord.

2.1.1 O¢ni kontakt

Rik4 se: ,,Oko do duSe okno“. Vyznamnou roli v mezilidské komunikaci hraje oéni
kontakt, ponévadZ je soucasti kazdé socidlni interakce. Prostfednictvim zraku jsou
neverbalni projevy rozlustény hlavné proto, Ze o¢ni kontakt nejlépe uzavira komunikacni
kruh. Sdélenim pomoci pohledu produktor vyjadiuje zdjem o komunikac¢niho partnera, ale

vyhybani se zrakovému kontaktu mize byt projevem nezdjmu o komunikaci.

O¢nim kontaktem ¢lov€k ziskd informace o jinych lidech. To tedy znamena, Ze oci

pfijimaji neverbalni signaly. Podle jednoho vyzkumu, ktery probéhl v Anglii, bylo
14



zjisténo, ze ,,prumerna délka pohledu byla 2,95 vtefiny. Primérna délka vzajemného o¢niho

kontaktu (pohledu ,,z o¢i do o¢i*) byla 1,18 vtetfiny* (Devito, 2008, s. 159).

Kratsi o¢ni kontakt, nez by se podle situace ocekavalo, mize vysilat signaly, jez jsou
projevem nezajmu nebo studu. Pti opacné situaci, kdy délka pohledu piesahuje pramér,

muze byt o¢ni kontakt vniman jako znak neptatelstvi nebo pftili§ velkého zajmu.

Podle Mehrabiana (1972) se cCastéji divame na Cloveka, ktery reaguje souhlasem, tj.
vytvaii souhlasné reakce. Jestlize se jeden zkomunikacnich partneri nedivd do oci,

vzbuzuje tim obvykle v komunikacnim partnerovi nediivéru.
Zjistilo se, Ze v komunikacni interakci existuji dva typy pohledu z o¢i do oci:

1. Prvni o¢ni kontakt je realizovan z vétsi vzdalenosti, dfive nez komunikace mezi
komunika¢nimi partnery zacne. Je dilezité, aby tento typ ocniho kontaktu byl
doprovézen jinymi neverbalnimi signaly, kuptikladu se ¢lovék milize usmivat nebo

pokyvovat hlavou.

r~r

2. Po tomto prvnim o¢nim kontaktu, kdyz se partneti k sobé blizi, ztraceji kontakt a

znovu ho zaujmou az ve chvili, kdy zacnou komunikaci.

VétSina lidi védomé nebo podvédomé piijima informace z pohledu oci druhého ¢loveka.
To znamend, ze zornice oka vysila signdly, které ¢lovék nemize védomée kontrolovat a na
které reaguje podvédomé. V piipad€ zajmu se zornice Cloveéka zveétsi a rozsiti, ale pokud
Clovék nema zajem anebo v ném néco vzbudi zlost, zornice se zmensi a z0zi. Tyto

neverbalni signaly jsou vysilané a pfijimané podvédomé.

Dilezitym poznatkem je, Ze délka o¢niho kontaktu je zavisld na tom, v jaké roli se
komunikaéni partner nachdzi. Pokud je clove€k v roli produktora informace, je zjiSténo, ze se
divad na partnera mén¢ Casto, nez kdyz je vroli posluchace. Pfi vlastnim projevu Cloveék
udrzuje o¢ni kontakt kolem 40 % z celkového ¢asu komunikace. Neni nutné se divat na
¢loveéka uptene. V roli posluchac¢e komunikaéni partner udrzuje stalejsi o¢ni kontakt, kolem

75 % celkového Casu.

Nekteti autofi vymezuji Ctyfi funkce o¢niho kontaktu:

1. Vyhledavani informace. Produktor hled4 v oCich svého posluchace zpétnou vazbu.
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Je to nezbytné pro realizaci komunikace.
2. Znak otevireni komunikacniho procesu

Jestlize béhem komunikace mezi dvéma komunikacnimi partnery zacne komunikator
ocni kontakt stietim posluchacem, je to jasny signal toho, ze chce ukoncit

komunikaéni kanal s prvnim partnerem.

3. Utajeni a exhibicionismus.

Tendence Cloveka pohled utajit a naopak tendence jinych lidi projevit se.
4. Stanoveni socialnich vztahi.

O¢ni kontakt signalizuje, jaky typ socidlni interakce je mezi ucastniky komunikace

(napf. dominance).

2.1.2 Mimika

Mimika je to, co sd€lujeme vyrazem oblic¢eje. Studium vyrazu obli¢eje ma predni misto
v neverbalni komunikaci. Pfikladem muze slouzit kniha Charlese Darwina zroku 1872
,»Vyjadfovani emoci u zvifat a u lidi“. V této knize Darwin hledal vyrazy emoci u ¢loveka 1

zvifat v mimice.

M. L. Knapp ve své praci o neverbalni komunikaci napsal: ,,Lidska tvat ma velice
bohaty komunikaéni potencial. Je prvotad¢ dilezitym sdélovacem emociondlnich stavi.
Odrazi vzajemné postoje lidi, kteti spolu jednaji, poskytuje zpétnou vazbu v rozhovoru, tj.

odpovéd’ na to, co jsme druhému ¢Cloveku tfekli. Nekteti badatelé se dokonce domnivaji, ze

vvvvv

prosttedkem v mezilidském styku* (in K¥ivohlavy, s. 34).
Autor se domniva, Ze komponenty obli¢eje jsou v komunikaci uzivany k:
1. otevirdni a zavirdni komunika¢nich kanali
2. doplnéni ¢i hodnoceni verbalnich nebo neverbéalnich odpovédi
3. substituci verbalniho projevu
V prvnim ptipad¢€, kdyz ¢lovék chce v komunikaci prevzit roli mluvciho, Casto otevira
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usta a nadechne se. Timto zpusobem chce sdélit, ze je pfipraven mluvit. Usmév je

povazovan za jeden z klicovych signali pro uvod a zavér komunikace.

Druhy ptipad vypovida o tom, Ze v béZné komunikaci byvaji situace, kdy chce
produktor ¢i recipient urCitou ¢ast vzkazu zddraznit, nebo naopak zmirnit. Sdéleni, které by
jinak bylo chdpano jako nepfijatelné, mizZe byt diky usmévu zmirnéno. Mrknuti okem

recipient naznacuje, Ze s oznamenim souhlasi.

Ptikladem substituce verbalniho projevu muze byt poklesla Celist, ktera znamena, ze
sdéleni komunika¢niho partnera je zajimavé. Pokréeny nos miize sdélit, ze situace, kterou

popisujeme, byla neptijemna.
Nekteti socialni psychologové tvrdi, Ze mimikou Ize vyjadrit pfinejmensim osm emoci:
1. ptekvapeni, 2. zajem, 3. §tésti, 4. hnév, 5. strach, 6. smutek, 7. opovrzeni, 8. odpor.
Rozlisuji se tfi zdkladni funkce mimiky:
1. Charakterizuje komunikanta

Jeden z divodl, pro¢ zobliceje Clovéka lze rozeznavat jeho povahu, je fakt, ze
nejvyhledavanéj$im cilem v komunikaci je oblicej. Neznamy partner v komunikaci je

v prvni fad¢€ posuzovan podle vyrazu obli¢eje, podle mimiky.
2. Oblicej prozrazuje emoce komunikanta a jeho interpersonalni postoje
3. Signaly interakce

Tyto signdly jsou prendSeny rlznymi castmi obliCeje, napf. piekvapeni nad

komunikujicim partnerem vyjadiujeme zvednutym oboci.

2.1.3 Kinezika a gestika

Kinezika je oblast neverbalni komunikace, jez se zabyva pohyby téla ¢i jeho casti.
Soucasti kineziky je gestika , nauka o pohybech rukou, které¢ doprovazeji nebo nahrazuji
verbalni komunikaci. Jeden z nejvyznamnégjSich americkych antropologi Ray Birdwistell
vytvortil teorii, kterd vypovida o tom, Ze pohyby téla jsou do jisté miry totozné se slovni

komunikaci.



V. Cerny (2007) se domniva, Ze pohyby téla napomahaji slovni komunikaci nasledujicim

zpusobem:

m zdtraziuji komunikaci

m vysvétluji slovni projev

m dodavaji novou informaci o komunikaci
m sleduji synchronizaci

m signalizuji dalSi udrZovani pozornosti

m poskytuji zpétnou vazbu

Nekteré situace Casto vystihuji podstatnost komunikace pomoci pohybu téla. Jde tady
napiiklad o telefonicky hovor, pfi kterém informace musi byt pfedavana pouze verbalnim
zpusobem. Komunikacni prostiedky, jez bychom v interpersondlni interakci nahradili

pohyby téla, musi byt verbalizovany.

Jak uz bylo naznaceno, gestika je soucasti kineziky. Gestikulovat se da kteroukoliv ¢asti
téla, ackoliv Kiivohlavy (1988) zdiraziiuje, ze gesta jsou zalezitosti rukou. Je znamo, ze
vétSina lidi se obvykle domlouva pomoci rukou a nohou. Projev vyrazné gestikulace mize
byt spojen s temperamentem lidi, to znamend, Ze je charakteristicky pro energické lidi, nebo
naopak pro lidi nervézni nebo nejisté. Nadmérna gestikulace vSak neni vhodnd, protoze
muze vést k ruSeni nebo k nedorozuméni. PouZiti gest béhem slovniho projevu ma vétsi
komunikacni efekt, ale byvaji situace, kdy miize sdélovat opak toho, co komunikant chce
sdélit. ,,Pokud se setkame s neverbalnim sdélenim, které neni v souladu s verbalnim
sdélenim, je pravdépodobnost, ze uvéfime neverbalnimu signdlu, pétkrat vétsi“ (Vybiral,
2005, s. 81). Rada gest ¢lovéka je obvykle projevem neuvédomélého vysilani signald.
Naznacuje se tim napiiklad pohlazeni ¢asti obliceje pod nosem, coz je projevem rozpaki.
Jde o situaci, ve které je Clov€k zmaten nebo nevi, co ma fici. Jinym prikladem
nezamérného pouZziti gest miZze slouZit pfekiizeni rukou na prsou, které je v psychologii
tradovano jako ,,uzavieni ptistupu‘. Toto gesto miize signalizovat to, ze ¢loveék je nucen

délat néco, co délat nechce, anebo se timto zplisobem brani néjakému natlaku.

Psychologové se domnivaji, Zze zktiZzeni pazi je bézna lidské reakce na nepiijemné nebo
hrozivé situace. SloZenim paZi na hrudi si komunikant tvofi ochranu pfed nezddoucimi

faktory. Jeden vyzkum ve Spojenych statech ukazal, Zze jakmile poslucha¢ zktizi paze,
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zaujima odmitavou pozici vici fecnikovi. Obvykle je gesto ,,uzavieni piistupu® nejvice

pozorovano na vetejnych schiizich.

2.1.4 Haptika

,Haptika je disciplina, ktera studuje komunikaci prostfednictvi dotyku“ (Cerny, 2007, s.
107). Tento termin byl zaveden do socidlni psychologie lingvistou W. Austinem, autorem

teorie fecovych aktu.

,»Dotyk - taktilni kontakt v socialni interakci — muize byt interpretovan jako projev
pratelstvi ¢i nepratelstvi. Nékteré druhy dotyku maji vyrazné neptatelsky charakter (napf.
pohlavek, facka atp.), jiné maji naopak vyrazné prtatelsky rdz (naptf. pohlazeni, je-li

autentické)” (Ktivohlavy, 1988, s. 17).

V podstaté se dotyky rozumi vSe ,,od podani ruky pfes pohlazeni a facku az
k erotickému laskani.*’ S vyjimkou tradi¢niho podani ruky je kazdy dotyk intervence do
osobni zony kazdého jedince. Prikladem mize slouZzit hromadnd doprava, kdyzZ se Clovek

citi neptijemné pii nezamérném dotyku cizich lidi.

Sérii pokusti socidlni psychologové zjistili, Ze komunika¢ni partnefi se nejcastéji

dotykaji:
1. pt1 pfedavani n¢jaké informace
2. pti zadavani piikazu
3. pti zadani o laskavost
4. pii1 zabave (pokud je komunikacni interakce osobné€j$iho charakteru)
5. pokud komunikaéni partner vysila signal obavy nebo strachu (Cerny, 2007)

Podle sdélovaciho charakteru rozliSujeme rizné typy dotykd: funkén€ — profesiondlni,

socidlni, ptratelskeé, milostné a sexualni.

m Funkéné profesionalni dotyky

9 Cerny, Vojtéch. Neverbalni komunikace pro obchodniky i b&Zny Zivot. Brno: Computer Press, a. s., 2007, s.
107.
19



Tento typ dotykt je charakterizovéan jako neosobni neboli ,,chladny* dotyk a zamétuje se

na splnéni néjakého tkolu. Naznacuje se tim naptiklad kontakt béhem vySetteni u lékare.
m Socialni dotyky

Tyto dotyky maji za ukol potvrzovat identitu partnera v komunikaci, kdyz respektuje
stanovend pravidla a souhlasi se stejnymi ritudly. Typickym piikladem mize byt podani

ruky na za¢atku a na konci komunikaéni interakce.
m Piratelské dotyky

V tomto piipadé jde o dotyky osobniho charakteru, jimiz chce komunikant vyjadfit svilj

kladny vztah ke svému komunikaé¢nimu partnerovi.
m Milostné dotyky

Pohlazeni tvafe jiné osoby nebo objeti jsou vyrazem milostnych dotykd, dokonce

mohou vyjadfovat touhu navéazat intimni vztah.
m Sexualni dotyky

Tento typ dotyka je téméf identicky s pfedchazejicim typem, s vyjimkou toho, Ze jde

vyhradné o fyzickou atraktivitu.

Diilezitym bodem pro interpersonalni interakci v ramci haptiky je stisk ruky. Traduje se,
ze na$i predkové si obvykle podavali ruce, aby ukazali, Ze nemaji zbran. Oteviend dlan
m¢éla signalizovat bezpeci a méla zbavit pocitu nervozity. V dnes$ni dob€ znamena stisk ruky

moznost vytvofit si na komunikaéniho partnera néjaky nazor.
V. Cerny (2007) ve své praci ,,Reé t&la“ vénuje pozornost tfem styliim stisku ruky:
1. Dominantni styl

Ptani dominovat se vyjadfuje uchopenim ruky shora s dlani obracenou dold. Studie

ukazaly, ze lidé zastavajici vyss$i funkce tento styl pouzivaji velmi Casto.
2. Styl spojenecky

Pteje-1i si komunika¢ni partner vyjadfit svou rovnocennost, m&l by stisknout ruku
stejnou silou jako jeho spole¢nik. Mirné¢ zvySeni stisku ruky jednoho z partner muze
naznacovat to, ze 1 kdyz jde o rovnopravné partnerstvi, ptal by si, aby jeho postaveni bylo o

néco dominantnéjsi. Dulezité je pozorovat partnerovu reakci na zvySeni sily stisku ruky.
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V ptipadé, ze druhd osoba reaguje zesilenim stisku, znamena to nesouhlas s dominanci
partnera. Naopak kdyZ komunikacni partner pfijima tento signal bez jakychkoli zmén
v stisku ruky, druhd osoba, ktera usilovala o dominanci, méa v tomto ,,boji* vitézstvi. Dojde-

11 k odtazeni ruky, znamena to averzi proti pokusiim o dominanci.
3. Podriizeny styl

Pokud se jeden komunikac¢ni partner chce podiidit druhému, mél by podat ruku dlani
nahoru. Tento stisk ruky se vétSinou pouziva pii jedndni s dominantnim zaméstnavatelem,
tim zpaisobem chce podiizeny partner naznacit, ze bude jednat podle nafizeni

zameéstnavatele.

2.1.5 Proxemika

Proxemika ,neboli prostorové umisténi se zabyva umisténim Ucastniki v prostoru,

v v o . ’ v 1
piipadné 1 orientaci v ném.* 0

Vzdalenim se nebo pfiblizenim se komunikacni partner néco sdé€luje. Edvard Hall
(1963) zavedl jako prvni pojem ,,proxemika* ve své studii ,, Proxemics — The study of

man n spatial relations and boundaries* (1963).
Predmétem zkoumani proxemiky je horizontalni a vertikalni vzdalenost subjekta.

m Horizontalni proxemika

Hovofime—-li o vzdalenosti v proxemickém kontextu, 1ze odkazovat na dilo E. Halla (in

Cerny, 2007), ve kterém autor rozliduje 4 zakladni distanéni pasma:

1. Pasmo intimni vzdalenosti neboli intimni vzdalenost (do 45 cm od ptfimého

kontaktu) V této vzdalenosti jsou lidé pti uklidiiovani, zdpasu, milovani nebo ochrané.

2. Pasmo neformalné osobni neboli osobni vzdalenost (od 45 cm do 120 cm). Tato
vzdalenost je charakteristickd vymezenim osobniho prostoru jedince, Clovék si
predstavuje ,,bublinu®, do které by nemél nikdo jiny vniknout. MliZze drzet a uchopit
druhou osobu jen s nataZzenymi paZzemi. Pfistup dovnitt bubliny je obvykle povolen jen

lidem, které ma jedinec rad. NaruSeni osobniho prostoru muize vést k tomu, ze se

10 Cerny, Vojtéch. Neverbalni komunikace pro obchodniky i b&Zny Zivot. Brno: Computer Press, a. s., 2007, s.
43,
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jedinec citi nejisté, napjaté nebo agresivné. Nechce-li byt komunikant v komunikacni
interakci povazovan za nepiijemného nebo nechce-li vzbudit v partnerovi napéti, musi
dodrzZet vzdalenost 1 metr. V proxemice je zndm termin ,,proxemicky tanec*. Socialni
psychologové se vyjadiuji ohledné ,proxemického tance* nasledujicim zplsobem:
maji-li dva komunikaéni partneti rozdilnou ptfedstavu o své osobni zoné, mlize dojit
k proxemickému tanci. Komunikant, pro n¢hoz je existujici vzdalenost ptilis velkd, se
pii tomto interpersonalnim styku snazi k partnerovi ptiblizit. Druhy partner ustupuje
bud’ dozadu, nebo pohyby do stran. Tento ,tanec®, ktery znamena hledani vyhovujici
vzdalenosti mezi obéma partnery, piipomind pohyb boxert v ringu. Psychologové radi
uchopit partnera za pazi a poodstoupit bokem. Vyuzivani prostoru miize dovést az
k nesouladu v komunikaci. ,,Pokud chceme s nékym komunikovat, je dalezité ptijit
k nému tak blizko, abychom mohli zacit mluvit a aby bylo vidét na nas oblicej*

(Cerny, 2007, s. 45).

3. Pasmo socialné poradni neboli spole¢enska vzdalenost (od 120 cm do 370 cm).
Tato vzdalenost je urCena pro feSeni neosobnich zalezitosti. Zachovani vétsi
vzdalenosti mezi partnery v komunikaci je signdlem toho, Ze komunikace bude
vypadat formélnégji. Spolecenska vzdalenost je ptijatelna pti zkouSeni zaka ucitelem,

pfi ufednim jedndni dvou lidi, pfi jednéni.

4. Pasmo verejné neboli vefejna vzdalenost (od 370 cm do 600 cm). V této
vzdalenosti komunikant ztraci z pohledu detaily v chovani partnera, napf. smétovani
pohledu, tvar atd., je ale dulezité¢ sledovat jeho pohyb v prostoru. Tato vzdalenost je
charakteristickd pro vefejné projevy, napi. profesor v poslucharng, herec na jevisti

v divadle nebo uditel ve tfide.

Vztah Vzdalenost
Intimni vztah Intimni vzdalenost
0 45 cm
Osobni vztah Osobni vzdalenost
45 cm 120 cm
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SpoleCensky vztah Spolecenska vzdalenost

120 cm 370 cm

Vefejny vztah Veftejna vzdalenost

370 cm 600 cm

Tabulka 1. Vztahy a prostorové vzdalenosti'

Obecné plati, ze ,extrovertni lidé, tj. lidé, ktefi se podle vysledku psychologickych
vySetfeni navenek jevi jako otevieni, ochotni ke kontaktu s druhymi lidmi atp., pfistupuji
k druhym lidem podstatné bliZze neZli tzv. mtrovertni, tj. lidé obraceni spiSe do vlastniho

. 12
nitra.*

Komunikace je dynamickym procesem, z ¢ehoz lze vyvodit, ze tyto sféry v pribchu
interakce rozhodné¢ nemohou byt zachovany. Vhodny ptiklad pro tuto situaci uvadi
Kiivohlavy (1988): ,,V bézném Zivoté se dost Casto setkdvame s pokusy o pronikéani z vyssi
sféry do sféry niz$i. Pi1 prednasce napiiklad prednasejici opusti své misto za katedrou a
zaCne se prochazet mezi posluchaci. V fe€i proximity je to mozno charakterizovat jako
prinik ze sféry vetfejné do sféry socidlni. Obdobné mize byt charakterizovan prinik do
intimni sféry pii jednani s Ufednim cCinitelem, pfiblizime-li se k nému piili§ blizko*

(Ktivohlavy, 1988, s. 52).

m Vertikalni proxemika

Vénujeme-li pozor této vzdalenosti, nejde tady o to, jak je kdo veliky nebo maly, zda
vys$$i poloha oci jednoho z komunikacnich partnerti ovlivituje komunikaci. Dllezité jsou
prostorové upravy, diky nimz jeden Cloveék zaujima vyssi polohu a druhy niz$i. Socialni
psychologové tvrdi, ze zvySeni mista, odkud se mluvi, dava fe¢nikovi vetsi klid. Je-li fe¢nik
oddélen od druhych lidi néjakymi pfedméty, napi. fecniStém nebo stolem, a zdroven se
nachazi ve vétsi vzdalenosti, co se tyka horizontalni roviny, dostava se do situace, kdy citi

jesté vétsi uklidnéni (Cerny, 2007).

Ukazalo se, Ze nachézeji-li se dva nebo vice lidi v téZe horizontalni rovin€ a o¢i jednoho
jsou vySe nez druhého, dochazi k vytvafeni ,sugestivniho*“ vlivu podfazenosti a

nadfazenosti.

11 Zpracovano podle Devito (2008, s.162).

12 K¥ivohlavy, Jaro. Jak si navzajem lépe porozumime. Praha: Svoboda. Clenska kniznice, 1988, s. 44.
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V proxemice se hovoii také o teritorialité. ,Jednd se o zpisob chovani, jakym
oznaCujeme naSe prostoroveé vlastnictvi a jak ho branime proti tém, ktefi by ho chtéli

atakovat“ (Cerny, 2007, s. 46).

Rada psychologtl tvrdi, Ze teritorialita v lidské spole¢nosti mize byt p¥ic¢inou konfliktu

nebo muze tidit socialni interakci.
Podle psychologa Stuarta Altmana (in Cerny, 2007) existuji tfi typy teritorii:

1. Primarni teritoria jsou mimoiadnou sférou jejich vlastnikd. Jsou prostfedim,
v némz se Cloveék pohybuje nejradéji a nejcastéji. Nalezi sem vlastni pokoj, kancelat

nebo stul.

2. Sekundarni teritoria nejsou presné definovadna. V jejich ptipadech mize vznikat
konfliktni situace diky tomu, Ze nejsou pfesné hranice mezi soukromym a vefejnym
vlastnictvim. Jde obvykle o misto ve Skolni tfidé nebo o obvykly still v oblibené

kavarné.

3. Verejna teritoria jsou urcena pro vSechny lidi. Naznacuje se tim, Ze mohou byt

uzivana docasné€ a nikdo neni dotéen, pokud jsou obsazena jinym ¢lovékem.

2.1.6 Posturologie

,.Posturologie je fe¢ nasich fyzickych postoji, drzeni t&la a polohovych konfiguraci.“"?

Zpusob, jakym c¢loveék stoji nebo chodi, svéd¢i o typu osobnosti ¢lovéka a o jeho
psychickém stavu. DrZeni téla prozrazuje emocionalni rozpolozeni komunikac¢niho partnera.
Bylo zjisténo, ze poloha, kterou ¢loveék zaujima, kdyz je sam, se 1i$i od té, kterou zaujima,
kdyz je ve spolenosti nebo kdyz si mysli, ze ho n€kdo sleduje pohledem. Pokud pfti
rozhovoru s podfizenym sedi nadfizeny velmi uvolnéné na své zidli, mize dojit

k nedorozuméni neboli netispéchu v konverzaci.

Podle V. Cerného (2007): ,,jsme-li schouleni do sebe — ramena svéSena dopiedu, kulata
zéada, biicho a panev povolené — vnimaji nas ostatni lidé jako uzlik, v némz je veSkera
energie stazena dovniti. Uzlik plisobi jako néco, co ostatni mijeji bez povSimnuti nebo do

n¢ho nardzeji, protoze z néj neciti silu. Ta je staZzena dovnitt. Stojite-1i takto v obchodé u

13 K¥ivohlavy, Jaro. Jak si navzajem lépe porozumime. Praha: Svoboda. Clenska kniznice, 1988, s. 58.
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pultu, nevnima vas dostatecné¢ ani prodavacka. Nedéld to schvalné, prosté vas

. . 14
neregistruje.

Je-1i télo komunikanta ochablé a chce-li se komunikant vzpiimit, miiZe to vyvolat napéti
ve tvafi anebo kieCovité drzeni téla. Komunikant miiZze byt hodnocen negativné a v takovém
postoji se Clovéku ostatni instinktivné vyhybaji. Pfi vzpfimeni je podstatné uvolnit nejen
ramena, ale 1 vyraz obli¢eje. Vysledkem tohoto uvolnéni je obvykle pozitivni hodnoceni

komunikacéniho partnera.

Postoj komunikanta v interpersondlni interakci se miize ménit podle vnimani situace, ale
béZny postoj a chlize zpravidla zlstavaji neménné. Sklonéna hlava nebo svéSend ramena
jsou projevy nejistoty. Vzpiimena postava je naopak znakem jistoty a sebedivery. ,,Jsme—li
piirozené vzpitimeni, je hrudnik otevieny, dobie dycha a v téle vSe proudi tak, jak ma. Télo
je plné sily a osobnost ma vyraznéjsi projev, ktery vnima i prodavacka. Rychle a rdda vas

v .o . v . 1
obslouzi, nebot ji svou silou podndcujete beze slov.'

Ptikloni-1i se ¢lov€k v komunikacéni interakci ke svému partnerovi, znamena to zajem a
piipravenost k naslouchani. Projevem nezajmu mohou ruce byt zkiizené na prsou, vzdaleni

se od partnera a uhybani o¢ima.

Rumunsky psycholog Septimiu Chelcea (2005) vénuje pozornost kongruentnim a

nekongruentnim postojim téla:

1. Kongruentni neboli shodné postoje signalizuji souhlas stim, o ¢em jeden

z partnerti hovofi.

2. Nekongruentni neboli neshodné postoje jsou vyrazem nesouhlasu. V této situaci
je dilezité si uvédomit, Ze v pozici nadfizeny - podiizeny miize dojit k nekongruenci,
piesto tento jev neni projevem nesouhlasu, ale rozdilnosti ve funkcich, které partneti

zastavaji.

14 Cerny, Vojtéch. Neverbalni komunikace pro obchodniky i b&Zny Zivot. Brno: Computer Press, a. s., 2007, s.
53.

15 Cerny, Vojtéch. Neverbalni komunikace pro obchodniky i b&Zny Zivot. Brno: Computer Press, a. s., 2007, s.
53.
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2.2 Neverbalné vokalni prostiedky

O neverbalné vokalnich prostfedcich pojednava paralingvistika, ktera stoji na pomezi
mezi verbalni a neverbalni komunikaci. Paralingvistika se sice vztahuje k feci, ale neda se

zachytit pismem.
Maria Némcova ( 2000 ) se domniva, ze:
m ,,7 % veskerych informaci sdélujeme prostiednictvim slov,
m 38% prostiednictvim tonu hlasu,
m 55% prostiednictvim feci téla* (Némcova, 2000, s. 41).

Pomoci nékterych ¢asti vokalniho sdéleni mize komunikant vyjadifovat své emoce.
Neékteti autof1 se domnivaji, Ze dileZitou roli v tomto kontextu hraje rychlost feci (neboli
tempo feci), hlasitost, vySka hlasu, chyby vfefi a hlasova kvalita (Kfivohlavy, 1988).
rychlost feci, hlasitost a vySka hlasu. Z tohoto diivodu bude v této praci témto prosttedkiim

vénovan prostor.

2.2.1 Rychlost neboli tempo Feci

Tempem se rozumi rychlost mluvené feci. Ktivohlavy (1988) pfirovnava tempo feci
Timto zplGsobem skladba neunavuje ani pfili§ rychlym tempem, ani pomalym. Tento

piechod se doporucuje i v rétorice.

Rychlost te¢i ovliviiuje obsah sd€leni, mluvi-li komunika¢ni partner pomaleji, chce
zduraznit n¢jakou dulezitou ¢ast obsahu vypovédi. Ptili§ pomalé tempo te¢i vSak miize

vzbudit dojem, ze mluv¢i vaha nad obsahem sdé€leni.

Prili§ rychlé tempo teci mize zplsobit, Ze poslucha¢ nebude moci dekddovat to, co mu
mluvci fikd. Rychla fe¢ je signadlem nervozity a uzkosti. Podstatné je stfidat rlizna tempa
te¢1. Hovofti-li komunikaéni partner pomaleji, chce tim zdaraznit dileZitou véc. Sdéluje-li

méné dillezitou informaci, mluvi rychleji.
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2.2.2 Hlas

Hlas je velice dilezity v komunika¢ni interakci. Nevyjadiuje jen obsah sdéleni, ale
vystihuje emocionalni neboli psychicky stav komunikacniho partnera. Tento stav se
projevuje ve vySce hlasu a v hlasitosti verbalniho sdéleni. Hlasem mutze komunikant

manipulovat, kdyz chce zdiiraznit néjakou ¢ast véty nebo naznacit konec véty.

Je snadné zaplsobit na nékoho dojmem, ktery jsme nezamysleli, pokud tyto
paralingvistické aspekty nejsou pouZivany ve spravném kontextu. MlZe se stat, Ze projev,

ktery by mél vypadat autoritativng, bude znit ironicky nebo sarkasticky. Pti€¢inou mohou byt

rizné emociondlni stavy, napf. nervozita, nespokojenost ¢1 mensi sebevédomi.

Bylo zjisténo, Ze je-li verbalni sdéleni v rozporu s vokdlnimi prostfedky, popira se
spravnost verbalni vypovédi. Z toho vyplyva, ze hlasovy kanal sdéluje vice informaci nez

slovni sd€leni.

2.2.2.1 Hlasitost neboli sila hlasu

Prili§ hlasity projev je pouZivan energickymi a utoénymi osobami, miZze vSak byt
signalem hnévu nebo rozruseni. Mluvi-li osoba potichu, vyvolavd u posluchae dojem
nizkého sebevédomi a nedostatku presvédCivosti. Zameérnym ztiSenim hlasu miize naopak
upoutat pozornost posluchace, ale mize to byt i signal nepfimé agrese. V tomto piipade

muze mit sdéleni vyhrizny charakter.

2.2.1.2 VySka hlasu

Kazdy Clovék ma svou piirozenou vysku hlasu, kterou muaze piizpusobit situaci. To
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znamena, ze mluvéi ma schopnost mluvit vy$§im nebo niz§im hlasem.

Neni ptijatelné mluvit stejnym tonem po celou dobu konverzace. Pokud to mluv¢i ucini,
projev md monotonni charakter. Tento zpisob komunikace posluchace obvykle unavuje a

on postupné ztraci zajem o informace, jez mluvci sdéluje.

Stoupani vysky hlasu mize byt signdlem nerozhodnosti a nejistoty. Oproti tomu, chce-li
mluv¢i vyjadiit rozhodnost a jistotu, vySka hlasu klesa. Hluboky hlas zni ptijemnéji nez

vysoky a vyjadiuje autoritu a sebedtivéru. Vysoky hlas obvykle budi dojem emocionality.
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3. Neverbalni komunikace p¥i pracovnich pohovorech

V této kapitole se pokusime vySe uvedené poznatky uvést do vztahu s konkrétni situaci —
s pracovnim pohovorem. Jde tady o vystizeni faktu, jak jednotlivé neverbalni prostiedky

ovliviiuji chod komunikace.

3.1. Pracovni pohovor

Pracovni pohovor (pfijimaci pohovor) je jedna z forem rozhovoru, ktera ma za ucel
vybrat nejlepSiho kandidata uchazejiciho se o misto. ,Pfijimaci pohovory jsou
vykonstruované situace: kratké, intenzivni ¢asové useky navazovani znamosti, které mohou

vést k dlouhodobym zavazklim na obou stranach* (Clayton, 2003, s. 76).
Ptijimaci pohovor se provadi s nékolika cili:
1. Vybrat nejvhodnéjSiho uchazece
2. Poskytovat uchaze¢i nutnou informaci pro nastup do firmy
3. Ziskat informace o tom, co uchaze¢ o¢ekava od spole¢nosti (Mikulastik, 2010).

Kwvalita prace spolecnosti je vysledkem vybéru kompetentnich pracovnikl. Proto je pro
spolecnost tak dilezité najit nejvhodné¢j$iho kandidata. Ukazalo se vSak, ze 1 nevhodni
uchazec¢i se mohou predvést tak, jak tazatel o¢ekava. Obcas se naopak stava, ze i nejlepsi
uchaze¢ mize mit pfi pohovoru Spatné vysledky. V podstaté jde o signaly, které uchazec
vysila, aniz by si toho byl védom. Cerny (2007) argumentuje: ,Neverbalni komunikace
vyznamné ovliviiuje vas uspéch ¢i netspéch v jakékoli chvili, at’ osobni, ¢i profesni*
(Cerny, 2007, s. 232). Podstatné je, aby potencialni zaméstnavatel sledoval, jaké Gi¢inky ma
kombinace otazek. Ma-li uchaze¢ pracovni dovednosti a zkuSenosti, musi to predvést
v kombinaci s fe¢i téla tak, aby plsobil presvéd¢ivé a aby vyvolal dojem sebedivéry a
ochoty spolupracovat. S ohledem na to, ze uchazefe bude posuzovat nezndma osoba, je

podstatné ,.nevysilat nechténé negativni signaly.*'°

Z hlediska potencidlniho zaméstnavatele je podstatné vyhnout se nadiazenosti vici
uchazeci o praci. Téchto metod Casto spolecnosti pouzivaji s cilem dozvédét se, jak se bude

uchaze¢ chovat ve stresovych situacich. Ukazalo se vSak, ze to nemd Zadny pozitivni efekt.

16 Clayton, Peter. Re¢ téla. Vyd. 1. Praha: Octopus Publishing Ltd, 2003, s. 78.
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Cerny (2007) doporuéuje zeptat se uchazede na obtiznou situaci, se kterou se v piedchozim
zaméstnani setkal, a jak se s ni poradil. Z toho lze udélat zavéry o kandidatové chovani
v podobnych situacich. Aby komunikace probchla spravné a méla zaddouci vysledky,
doporucuje se jednat s uchazeci na stejné urovni. ,,M¢&jte neustéle na paméti, ze jde o setkani
dvou rovnocennych stran. Piesto vSak bud’te do jist¢é miry nekompromisni a stijte si za
svym. Chcete piece od kandidata zjistit opravdu to, co pro konecné objektivni rozhodnuti

v&dét potiebujete.«!”

3.2. ,,Prvni dojem dvakrat neudélas«

vvvvv

momentll v interpersonalni interakci. Vyzkumy prokazaly, ze zrakové vjemy Clovéka jsou

siln&jsi nez sluchové nebo jiné, tento fakt potvrzuje vyznam prvniho dojmu (Cerny, 2007).

Dtive nez verbalni komunikace zacne, vytvaii si komunikant zavéry o zdkladnich
vecech, jako jsou napiiklad v€kova kategorie, pohlavi nebo fyzické stranka clovéka (vyska
atd.). Komunikant si vytvairi dojem v prvnich vtefinach interakce. VétSina odborniki mluvi
o tom, ze Ctyfi sekundy staci na to, aby si ¢lovek udé€lal dojem o osobé, ktera je zatim
nezndma (Lewis, 1989). ,,V prvnich n€kolika minutach pohovoru je to z velké ¢asti tazatel,
kdo hovofi, vzhledem k tomu, jak jsou pohovory bézné provadény... uchazec je v disledku
toho aktivni zejména mimoverbalné a reaguje pomoci zrakového kontaktu, vyrazu obliceje,

kyvani hlavou a gest* (in Lewis, 1995, s. 36).

Podle Cerného (2007) Vladimir Smékal, Gesky psycholog a profesor Masarykovy
univerzity, pti rozhovoru na toto téma pouzival jednu vétu: ,,Nikdy nevéite prvnimu dojmu,
vétsinou je pravdivy.«'®

Zjistilo se, Ze je moc téZké zménit prvni negativni dojem. Zapusobi-li komunikant na
zaCatku komunikaéni interakci nesoustfedéné, nedbale nebo kvapné, na jeho odborné

schopnosti nebude bran zfetel. Proto psychologové tvrdi, Ze prvni dojem musi byt pozitivni,

protoze muze ovlivnit rozhodnuti o pfijeti do zaméestnani.

17 Cerny, Vojtéch. Neverbalni komunikace pro obchodniky i b&Zny Zivot. Brno: Computer Press, a. s., 2007, s.
234,

18 Cerny, Vojtéch. Neverbalni komunikace pro obchodniky i b&zny Zivot. Brno: Computer Press, a. s., 2007, s.
165.
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Prvni dojem prozrazuje, je-li uchaze¢ o praci spokojen sdm se sebou. Faktem je, Ze
dokud ¢loveék nebude mit sam sebe rdd, nemize byt sebevédomy. Naznacuje se tim, ze
Clovék nevédomé vysila tyto signaly. Hartley Mary (2004) se na toto téma vyjadiuje
nasledujicim zpiisobem: JRika se, ¢ mezi vzhledem na$eho vnitfniho j& a naSim
zevnéjSkem je urcCitd spojitost. Kuptikladu trvale napjaty postoj se muze vyvinout jako

vysledek nervozity nebo ustaraného pohledu na svét* (Hartley, 2004, s. 17).

Uchaze¢ je rovn€z schopen vysilat neverbalni signdly, jez jsou vyrazem cilevédomého
Clovéka, a tim mize dosahnout dobrych vysledkli. Z pohledu socidlnich psychologl je
velmi dilezité ,,umét ovladnout dojem, jakym puisobite na jiné lidi.“'® Z toho vyplyva, Ze se
Clovék své neverbalni signaly miize naucit do jisté miry ovladat, ¢imz se miize vyvarovat
nezadoucich vysledkd. Dosazeni souladu mezi vnitinimi pocity a vnéjSim vzhledem je

nejlepsi metoda, jak presvédc¢it zaméstnavatele o svych pracovnich dovednostech.

3.3 Oc¢ni kontakt p¥i pracovnich pohovorech

UspéSna interpersondlni interakce vyzZaduje navazani ocniho kontaktu mezi
komunikanty. Vytvofeni o¢niho kontaktu pii pracovnim pohovoru je signidlem zaclatku
komunikace. Uvédomovani si pohybll o¢i vede k udrzovani komunika¢niho procesu bez

jakékoli pauzy.

Ptiméfeny oc¢ni kontakt miize vyjadfovat diveéru a odhodlani k dorozuméni. Naopak
ptiliS dlouhy oc¢ni kontakt mlZe plsobit na komunikacniho partnera nepiijemné. Je
prokazano, ze intenzita pohledu je spojend s charakterem osoby nebo s jeho socialnim
statusem. Zjistilo se, Ze dominantnéj$i osoba vysila del§i pohled. Timto zpisobem
zaméstnavatel nebo uchaze¢ muizZe prosadit své dominantni postaveni a po jeho ziskani
obvykle zmirnuje silu svého pohledu. Dilezitym momentem v této situaci je boj o to, kdo
vytrva déle. V podstaté¢ jde o stietnuti dvou osob se stejnym charakterem. Je-li jeden z ¢lenti
interakce (bud’ zaméstnavatel, nebo uchaze¢) dominantni typ a setka-li se se submisivnim
typem (podiizeny, Gstupny), pak je to dominantni osoba, ktera se bude divat druhému do oci

déle.

Pti pracovnim pohovoru neni pro uchazece vhodné v diilezitych momentech konverzace

klopit o¢i nebo prili§ casto uhybat pohledem. Tim je vysilan signal potencidlnimu

19 Hartley, Mary. Re¢ téla v praxi. 1. vydani. Praha: Portal, s.r.o., 2004, s. 11.
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zaméstnavateli, jenZ ho mizZe vnimat jako vyraz nervozity, nejistoty anebo utajeni néjakych
detailt. Pokud pohled z o¢i do o¢i vyvolava v uchaze¢i vzruSeni nebo tlak, je dilezité

sousttedit se na partnerovo ¢elo nebo na kofen nosu.

Mluvime-li o diilezitosti navazani ocniho kontaktu v konkrétni situaci, tj. pfi pracovnich

pohovorech, pak Ize uvést podle Thiele®® nékolik bodi:
Udrzovani o¢niho kontaktu umoziuje:
1. Vytvoftit ,,emociondlni most* k protéjSku
2. Demonstrovat osobni sebejistotu
3. Zintenzivnit pozornost
4. Zdiraznit, co bylo fe¢eno
5. Pozorovat reakce partnera.

Nekteti autofi se domnivaji, Ze pokud se béhem piijimaciho pohovoru tézajici se osoba
neboli budouci zaméstnavatel Casto na uchazeCe divd a pfitom je jeho pohled spojen
s usmévem a s prikyvnutim hlavou, mize si uchaze¢ byt jisty, Ze bude piijat. Bylo zjiSténo,
ze ,,uspéSni uchazeci prijali dvakrat vice ptimych pohledd, ttikrat vice usmévi a dvakrat

’ o ’ v \ ’ vy 72l
vice pfikyvnuti nez uchazeci netispésni.*

3.3.1 O¢ni kontakt u Zen a muza

Rada vyzkumnych praci prokazala, Ze Zeny se divaji na komunika¢niho partnera vice
nez muzi. Kiivohlavy (1988) uvadi, ze zZena mluvici k posluchaci udrzuje o¢ni kontakt po
25 % celkového ¢asu hovoru. Muz ve stejné situaci jej udrzuje po 16% celkového Casu. Je-li
zena v roli posluchace, diva se na mluvciho 94 % Casu, nachazi-1i se muz v tomto postaveni,
diva se jen 82 % celkového Casu hovoru. Toto zjisténi je spojeno s tim, Ze zeny maji sklon
k pozorn€j§imu naslouchani nez muzi. Jejich naslouchdni se projevuje ve vétsi sledovanosti

o¢i komunika¢niho partnera.

20 Thiele, Albert. Jak na ,,$pinavé® triky a Gtoky v komunikaci. Vyd. 1. Praha: Grada Publishing, a. s., 2010, s.
61.

21 Lewis, D. Tajna fe€ téla. Praha: VICTORIA PUBLISHING, a. s., 1995, s. 134.
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Muzi se obvykle divaji do o¢i pfimo, vysilaji ostré pohledy. Tyto pohledy jsou mnohdy
povazovany zenami za tzv. zirani. Jeden z divodi, pro¢ Zeny takto vnimaji pohledy muzi,
je fakt, ze muzi se Casto pii pohledu neusmivaji. Oproti tomu se zeny pii rozhovoru
usmivaji Castéji. Kombinace zrakového kontaktu a ismévu zen plsobi na komunika¢niho

partnera jako pratelsky a otevieny pohled. Muziiv pohled naopak pusobi stroze a seriézné.

Na rozdil od muzi, Zeny se zpravidla nedivaji upiené a prerusuji zrakovy kontakt. ,,Zeny
se nevédomky tohoto nastroje moci ziikaji. Castéji uhnou pohledem, ¢ast&ji prerusi oéni
kontakt nez muzi, Castéji také sklopi pfi rozhovoru oci k zemi. Pro¢? ProtoZe nechtéji na
ostatni zirat. Dobry tmysl, ktery je vSak uplné k nicemu* (Topf, 2009, s. 36). Dale autorka
pokracuje: ,,To je pfirozené fatalni. VEétSina Zen klopi o€i, protoze nechtéji ze zdvoftilosti na
druhého zirat. Pro¢ tomu tak je? Napiiklad slavni spisovatelé mnohdy pisi: ,,Stydlivé
sklopila zraky k zemi.* Stydliv€, zahanbeng, skromné, nejisté, faleSné - to vSechno se
zenam piisuzuje! To je samoziejmé hloupost! Ale tak to chodi* (Topf, 2009, s. 36). Tato
charakteristika nepfinaSi zen€ v sociadlni komunikaci - konkrétné v ptipadé piijimaciho

pohovoru - mnohdy tspéch.

Delsi upfeny pohled mezi muzi mize vyvolat nepokoj a hrozbu. Proto muzi obvykle
udrzuji mezi sebou o¢ni kontakt méné nez zeny. Je to déno tim, ze si muzi chtéji udrzet své
postaveni v hierarchickém uspotfadani spole¢nosti. V tomto piipadé déletrvajici pohled

muze signalizovat vyzvu, a tim i ohrozeni jejich postaveni.

3.4. Mimika p¥i pracovnich pohovorech

Z hlediska neverbalni komunikace je oblicej velmi dilezity nastroj pro rozpoznani
duSevniho rozpolozeni komunika¢niho partnera. Vyraz obli¢eje je totiz jedna z prvnich

véci, ze které se komunikacni partner snazi vysledovat urcité vlastnosti druhého partnera.

Bylo prokézéano, Ze schopnost rozpoznat emoce ve vyrazu oblieje je tésné spojena

s charakteristikou osoby, bud’ je osoba introvertni (uzavienda), nebo extrovertni
. . ’ ’ s v .y rve22 oy ~ v
(komunikativni). Introvertni typy, jeZ maji ,kamennou tvai‘“““, maji schopnost piesnéji

identifikovat emoce v obli€eji jinych lidi.

Z mimiky dokaze Clov€k vyc¢ist mnoho informaci, protoze fada mimickych znaka je

vysildna podvédome. Napiiklad signal letmého povytazeni oboci je podvédomy,

22 Ktivohlavy, Jaro. Jak si navzajem lépe porozumime. Praha: Svoboda. Clenska kniznice, 1988, s. 39.
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samoziejmé na zacatku komunikacni interakce. Pokud jde o navazani kontaktu
v komunikaci, je doporuceno vzdy opétovat tento signdl vyslany komunikaénim partnerem.
To je ptipad védomého pouziti mimiky. Dilezitd pro oba komunikacni partnery je
vzdalenost pro vysilani tohoto signalu. Vysila-li jeden zpartneri (bud potencialni
zameéstnavatel, nebo uchazec) z velké dalky signal letmého povytazeni obo¢i v domnéni, ze
druha osoba uz signal ptijala, a neodpovi, tim zpisobem prvni osoba nechténé vyjadiuje
nelibost. Vysila—1i prvni osoba sviij signal ptili§ pozdé (v ptipade, ze vzdalenost mezi
komunika¢nimi partnery dosahla 1,80 metru), je signal hodnocen jako otazka (vyjadiuje
prekvapeni), nikoli jako pozdrav (Cerny, 2007). To viak miZe ovlivnit komunika¢ni

interakci uz od zac¢atku pracovniho pohovoru.

Kiivohlavy (1988) uvadi, ze kterych casti oblieje 1ze rozpoznat emoce clovéka:
,wPiekvapeni se da spravné urcit v kazdé zon€ oblieje. Nejpresnéji se vSak identifikuje
v oblasti o¢i a 0bo¢i (79 %). Dobte se urcuje z toho, co je moZno pozorovat v oblasti o¢i a

ocnich vicek (63 %). Smutek a strach se s nejveétsi presnosti (67 %) daji urcit v oblasti oci a

o~

vicek. Roz¢ileni, jak se zd4, neni lokalizovano izolované v Zadné zoné. Je rozloZeno po cel
ploSe oblic¢eje dosti rovnomerné. V zadné oblasti nebyla piesnost jeho identifikace vyssi nez

30 %, byla-li ta oblast exponovana izolovan¢* (Ktivohlavy, 1988, s. 41).

Pti komunikacni interakci usmév vyjadifuje vstficnost, a proto je pravdépodobné, Ze
mize byt komunikacnim partnerem opétovan. Je velmi jednoduché rozpoznat upiimny
usmev od faleSného. Pi1 upfimném tsmévu se o¢i v koutcich lehce svrasti a koutky ust se
spontann¢ zvednou. FaleSny usmév vSak oc¢i nezasdhne. Proto socialni psychologové
zdiiraziuji silu Gismévu v interpersonalni interakci. Usmév prozrazuje vlastnosti lovéka,

tim zpisobem se mize odrazet na vysledku pfijimaciho pohovoru.

3.4.1 Mimika u Zen a muzua

Jde-1i ndm o vystizeni rozdili v mimické expresi u Zen a muzi, je mozno fici, Ze kladné

emoce jsou patrnéjsi v obliceji Zen nez muzi.

Podle vyzkumu, ktery porovnaval typické emoce u Zen a muzi, bylo zjisténo, Ze emoce
u Zen byly identifikovany pifesnéji neZ emoce v obli€ejich muzi. Zensky oblicej nejlépe
zobrazuje emoce spojené s prekvapenim, strachem nebo roz€ilenim. U muzl Ize presnéji

rozpoznat roz¢ileni, smutek nebo bolest (Kfivohlavy, 1988).
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Rozdily se objevily 1 v ,,uméni® rozpoznat mimické vyrazy. Vyzkum prokdzal, ze

’ v . 7 s e e . v ves v : v
,divky a Zeny jsou schopné poznat mimické signaly presn&ji nez chlapci a muzi.**

3.5. Kinezika a gestika p¥i pracovnim pohovoru

Jak jiz bylo fe€eno, gesta doprovazeji verbalni komunikaci, zdiraznuji obsah sdéleni a
ozivuji komunikaci. Prezentuje-li uchaze¢ svou myslenku, je dilezité dat najevo zajem o

spolupraci gestikulaci. Bruno (2007) uvadi, jak ptisobi gesta na obsah sdé€lent:
1. ,,Re¢ s gesty

Vas projev je zivy, ruce pomahaji ve vzduchu formovat mySlenky, které podniti
posluchace k vytvareni vlastnich obrazi. Vyraz vaSeho obli¢eje je uvolnénéjsi a

presvédcCive;si nez pii feci bez gest.
2. Rec bez gest

Projev plsobi monotonn€, nemiliZzete najit poutavy rytmus feci. Vypadate

4 13

nezucastnéné nebo neenergicky. Vase oc¢i asem strnou, hlas ziskd nudny ton

2007, s. 67).

(Bruno,

Jedno z pravidel uspéchu je vyhnout se nejistym a rychlym gestim. Gestikulace musi byt
v souladu s verbalnim sdélenim. Gesta, kterd jsou v rozporu s tim, co komunika¢ni partner
tika, prozradi opravdové emoce a mySlenky. V tomto piipadé se pozornost ze strany
posluchace snizuje a muze to vyvolat nedivéru. Proto je dilezité ,gesta nedélat, ale
piipustit je. Nastane-li vnitini impulz, piijde gestikulace sama od sebe. A nejlepsi bude
tehdy, pokud bude odpovidat obsahu a vytvofi jednotu s vaSi argumentaci, mimikou a

vyrazem teci* (Thiele, 2010, s.45).

Asymetrické postaveni rukou a nohou je hodnoceno negativné. VEtSinou ma negativni
efekt, pokud zaméstnavatel nevidi ruce, jsou-li schovdny za zady, v kapsach, anebo
zktizené na prsou. Jak jiz bylo feceno, gesto ,, zkfiZeni pazi na prsou (mnohdy soucasné se
zktizenim nohou) se traduje jako ,,uzavieni pfistupu‘. Miize to byt projevem nervozity nebo
nesouhlasu. Zalozi-li jeden z komunikacnich partnerii paze na hrudi, znamenalo by to, ze

nesouhlasi s argumenty. V tomto pfipadé nema cenu pokracovat v presvédCovani.

23 In Devito, Joseph A. Zaklady mezilidské komunikace. 6. vydani. Praha: Grada Publishing, a. s., 2008, s.
158.
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Jednoduchd metoda, jak ,,zvitézit“ v tomto ,,boji“, je podat doty¢nému néjaky piedmét,

napt. knihu nebo propisku. Clovék se pro néj natdhne a zméni sviij dosavadni postoj.

Nejistota anebo soustiedéné premysleni se vétSinou projevuji Castymi pohyby rukou po
obli¢eji. Pravidelné ptikladani rukou k obliceji je ¢asto povazovano za projev rozpakd, tj. za

situaci, do které se jeden z partnerii dostal, a nevi, jak ji fesit.

Podepte-li si jeden z partnerti v komunikaci rukou bradu, je to jasny signal nezajmu.
V ptipad¢, Ze ptilozi ruku stranou k obliceji, ale Castokrat s jednim zdvizenym prstem, muize

znamenat predstirany nezajem.

3.5.1 Kinezika a gestika u Zen a muzu

Je obecné znamo, Ze muzi sedi, stoji a chodi jinak nez ddmy. Cornelia Topf (2009)
GC24

poukazuje na drzeni téla, které negativné ovliviiuje ,,profesiondlni Zivot Zzeny.“” Podava
popis neverbalnich signal, jez vystihuji vznik typického vzhledu muzi a Zen.
Drzeni téla Dojem
Mutzi: Mutzi:
Stoji rozkroceni ,,Stoji obdma nohama pevné na zemi.“”>
Chodi dlouhymi kroky a rychle Jsou cilevédomi a dualeziti
Pti sezeni maji nohy a lokty od sebe Jsou dileziti

Tabulka 2. Jak pusobi drzeni t&la?”

Zeny: Zeny:

Stoji v ulevové pozici: ,,vahu pienesenou | Pisobi pokorné a nerozhodné

24 Topf, Cornelia. Re¢ téla pro Zeny. Praha: Grada Publishing, a. s., 2009, s. 53, s. 41.
25 Topf, Cornelia. Re¢ téla pro Zeny. Praha: Grada Publishing, a. s., 2009, s. 41.

26 Zpacovano podle Topf (2009, s.41)
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na jednu nohu, druhou pfedsunutou

doptedu, lokty tésné u t&la.**’

Chodi malymi kroky a lokty maji tésn¢ u | Vypada hezky, ale nevypada rozhodné

téla

MV

Pfi sezeni ma piekiizené nohy nebo | Plsobi nejistym dojmem, zmatené, zaraZzené

dokonce zaklesnuté do sebe

Tabulka 3. Jak pasobi drzeni t&la?*®

Gesta pomoci rukou na oblieji nebo na hlavé mohou byt interpretovana dvéma
protikladnymi zptisoby. Mohou byt projevem bud’ nejistoty a nervozity, nebo ptemysleni. U
muzil se to obvykle projevuje Cesanim se za uSima nebo na hlave, tfenim nosu, uhlazovanim
knirku, kdezto si zeny Casto hraji s ndusnicemi, s vlasy, davaji si ruku pted usta v disledku

nec¢ekané situace.

3.6. Haptika p¥i pracovnim pohovoru

Z hlediska neverbalni komunikaci pfi pracovnich pohovorech je dilezity stisk ruky

komunikacnich partnert.

,»Stisk ruky vytvoii béhem jediné sekundy potadi — hierarchii - a doptfedu vtiskne pecet’
kazdému setkani. Stiskem ruky se rozd€lily ulohy a stanovilo se, kdo ma hlavni slovo.
(Thiel, 1993, s. 60)

Je obecné zndmo, Ze prvni podava ruku spoleensky vyznamnéj$i osoba, komunikacni
partner, ktery se nachazi v dominantni pozici. V tomto piipadé mluvime o zaméstnavateli.
On také vyzyva k tomu, aby se uchaze¢ posadil. Tento ,ritudl“ podani ruky musi byt
doprovdzen kratkym pozvednutim oboci, tim se naznacuje, Ze je pfitomnost partnera
zaznamenana. Podstatné je udrzovat o¢ni kontakt a usmivat se, timto zptisobem odpovidat

na vyslané signaly.

Jak uz jsem v prvni kapitole naznacila, existuje n€kolik styli stisku ruky: dominantni,

spojenecky a podiizeny styl.” Dominantni stisk ruky neboli ,,stisk mocného muze’ je

27 Topf, Cornelia. Re¢ téla pro Zeny. Praha: Grada Publishing, a. s., 2009, s. 42.

28 Zpacovano podle Topf (2009, s.41)
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obvykle pouzivany osobou, kterd zastava vyssi funkci (md vys$i postaveni), je projevem
sily a moci. Timto zplsobem chce dominantni osoba naznacit, Ze ma vSechno pod

kontrolou. Podrobenim se dominantnimu stisku ruky uchaze¢ naznacuje, Ze s tim souhlasi a

vvvvv

dominanci, tj. nenechat si ,otoéit dlait do poniZujici polohy*’

, je projev prubojného a
vlivného uchazeCe. Z toho vyplyva podstata stisku ruky v interpersondlni interakci. Oba

komunikacni partneti si hned na zacatku interakci udélaji zdvéry o povaze druhého.

Spojenecky styl obvykle signalizuje rovnopravnost mezi komunikacnimi partnery,

v ree

v ’ . \ r v r 32
aviak podle sily stisku lze naznagit ,,rovnopravngjsic postaveni.’

Chce-li se uchaze¢ podfidit budoucimu zaméstnavateli, mél by podat ruku dlani
nahoru, pouzit tzv. podiizeny styl stisku ruky. Jeden zjemnéjSich zpisobl vyjadieni
podtizenosti je spojeni podfizené¢ho stylu s mirnym zvySenim sily stisku ruky v prvnich
chvilkach. Déle je nutné uvolnit stisk vlastni ruky, ale nemé¢l by byt ochably. Dulezity bod

v tomto stisku ruky je nepodridit se ihned, aby se tazatel necitil v této pozici dominantni.

Hartley (2004) se domniva, Ze sila stisku ruky je nedilnou soucésti prostfedkt, diky nimz
si vytvarime ndzor. Pevny stisk ruky v kombinaci s pfimym o¢nim kontaktem a ismévem se
traduje jako znak sily a Cestnosti. Jestlize je stisk ruky piili§ silny a ,,pfipominad drti¢
kosti“’®, mize byt interpretovan v negativnim smyslu jako projev agresivity a ptani

dominovat. Slaby stisk je projevem nezajmu, neupiimnosti vi¢i komunika¢nimu partnerovi.

Je obecné znamo, ze kratsi stisk ruky, nez by se v konkrétni situaci ocekavalo, mize byt
chapan jako nezdjem, nedorozuméni nebo nelibost. Stisk, jenz je podle ocekavani nepatrné
delsi, vyjadiuje zdjem, souhlas o spolupraci a entuziasmus. V piipadé, Ze délka stisku
trochu vzroste, mize byt vyklddan negativné. Z tohoto diivodu psychologové doporucuji
kombinovat podani ruky s ctyfmi dalSimi neverbalnimi signdly: o¢ni kontakt, usmév,

piimétenou a nikoli nadmérnou silu stisku, mirny piedklon téla.

29 Viz Haptika, s. 9.

30 Cerny, Vojtéch. Neverbalni komunikace pro obchodniky i b&Zny Zivot. Brno: Computer Press, a. s., 2007, s.
110.

31 Thiel, Eduard. Re¢ lidského t&la prozradi vic ne tisic slov. Vyd. 1. Bratislava: PLASMA SERVICE, 1993,
s. 61.

32 Viz haptika, s. 9.

33 Hartley, Mary. Re¢ téla v praxi. 1. vydani. Praha: Portal, s. r. 0., 2004, s. 29
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3.6.1 Haptika u Zen a muzi

Nékteré vyzkumy prokazaly, ze se muZi i Zeny Castéji dotykaji Zen nezZ muzi. Nejméné
dotykli vSak bylo zaregistrovano mezi muZi. Podle DeVita (2008) se dotykiim vyhybaji
nejvice lidé, kteti maji strach z Gstni komunikace. Byvaji to vétSinou uzavieni lidé. Vyhybat
se dotykim je charakteristické pro star§i osoby. Nejméné dotykli bylo zaznamenano mezi

star§imi muzi. AvSak Zeny se Castéji dotykaji jinych Zen, ale vyhybaji se dotykiim muzi.

Hovotime-li o stisku ruky, je podle Vavry (1990) podstatné pozorovat u Zen aktivitu
pravé ruky pred stiskem. ,,ZkuSenéjSi oko nemiize prehlédnout jistou zvlastnost: v letmém
pohybu zenské pravicky byva totiz nejednou zakomponovan kraticky styk s vlastnim télem.
Napftiklad pravé ruka zeny zakrouzi pted hrudi, jiz se bleskurychle dotkne, a teprve poté se
vyda k ruce, kterou ma stisknout* (Hartley, 2004, s. 29). Tento stisk ruky je charakteristicky
pro situaci, ve které stiskne ruku Zena muzi. Vavra (1990) se vyjadiuje nasledujicim
zpusobem: ,,Zena v podstaté bezdéky naznaduje, Ze za kratkou chvilku sice dojde k dotyku
v podobé podani ruky, ale Ze bude mit vyhradné ceremonialni raz. Nic vic! Na skutecné,

neformalni dotyky nemas ty, s nimz si ted’ podam ruku, viibec pravo* (Vavra, 1990, s. 97).

Byly provadény pokusy prozkoumat, jak kombinace sily a délky stisku ruky pisobi na

komunikanty. Budeme vénovat pozor sile stisku a informaci, jiZ vysila béhem komunikace.

Slaby stisk ruky, pouzity Zenou nebo muzem, pusobi negativné. U muza tento stisk
pusobil neptiznivéj$im dojmem nez u zen. Muzi byli hodnoceni jako pasivni a nedostate¢né
ambicidzni osoby. Zeny byly povazovany za pokorné, nectizddostivé, jez postradaji svoji

osobitost.

Pevny neboli silny stisk ruky ptisobil u obou pohlavi pozitivnim dojmem, zejména pii
seznameni. Muzi i1 Zeny hodnotili muze v této situaci jako oteviené, pratelské a ochotné ke
spolupraci. Zeny hodnocené Zenou se ukazaly jako pftili§ prirazné se snahou dominovat,

podle muzi byly povazovany za mén¢ zenskeé, ale ambiciozni.

Velmi pevny stisk byl hodnocen kladné, pouzil-li ho muz, a méné pozitivné, pokud byl
pouzit Zenou. MuZi byli povaZovani za energické a prirazné, sebevédomé, 1 kdyz také za
prili§ sebejisté. Podle muzi se Zeny ukézaly jako ,,vyvolavajici pocit ohrozeni*** a podle

zen jako pfili§ agresivni.

34 Lewis, D. Tajna fe€ téla. Praha: VICTORIA PUBLISHING, a. s., 1995, s. 117.
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3.7. Proxemika p¥i pracovnim pohovoru

Jak jiz bylo vySe zminéno, proxemika je nauka, jeZ se zabyva orientaci jedinci

v prostoru.®® Horizontalni proxemika rozliSuje 4 zakladni prostorové zony:
1. Intimni z6na. Je to obvykle prostor lidi, ktefi jsou si blizci.
2. Osobni zona je charakteristicka pfi podani ruky v komunikaéni interakci

3. Spolecenska zona je ryze neosobniho charakteru a je urcena pii jednani dvou lidi,

v tomto ptipad¢ pii pracovnim pohovoru.

4. Vefejna zona je charakteristickd pro vetfejné projevy a komunikanti v ni dodrzuji

nejvetsi vzdalenost ze vSech 4 zon.

Z hlediska neverbalni komunikace pii pracovnich pohovorech je dalezitym bodem
dodrzovani hranice osobniho prostoru. PfiCiny vniknuti komunikac¢niho partnera do osobni
zony mohou byt rizné. Jednak to miZe byt ,rozdilné vnimani prostorové velikosti

«36

odstupu*”” partnerti, jednak to mize byt zamérny (védomy) zdsah do osobniho prostoru

¢loveéka, do tzv. ,,bubliny*.

Nezamérny zasah do osobni zony je vétSinou zalezitost narodnostni. Rlizné zem¢ maji
své vlastni pojeti vzdalenosti. Vyzkumy prokdzaly, Ze naptiklad jednani Americana
s Japoncem se podobalo tanci. Japonec se neustale piiblizoval k Americanovi, kdezto
American nepfetrzité ustupoval. Toto jednani nepfineslo pozitivni vysledek. Japonec byl
povazovan za dotérmou osobu a American byl hodnocen jako pfisny, lhostejny a
neptistupny komunikacni partner (Thiel, 1993). OdliSny postoj vii¢i prostoru ma své kotfeny
ve zpusobu zivota. Thiel (1993) vysvétluje tento jev nasledujicim zplisobem: ,,Japonci se
napiiklad museli naucit zit na malém prostranstvi, protoze jejich zem¢ je husté obydlena.
Jiné kultury maji zase osobni teritoria v okruhu nékolika kilometra* (Thiel, 1993, s. 107).
Odlisné prostorové vnimani mitize odhalit, je-li bud’ potencidlni zaméstnavatel, nebo
budouci uchaze¢ z venkova nebo z mésta. Podstatné je, ze 1idé z venkova pfti stisku ruky
stoji s obéma nohama vedle sebe. Méstské obyvatelstvo si obvykle stoupne jednou nohou

doptedu.

35 Viz Proxemika, s. 11.

36 Thiel, Eduard. Re¢ lidského téla prozradi vic nez tisic slov. Vyd. 1. Bratislava: PLASMA SERVICE, 1993.
s. 108.
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Jiny ptipad je védomé vniknuti do osobniho prostoru komunika¢niho partnera. Ma to
vSak vzdycky negativni vliv na interakci. PoruSeni tohoto prostoru neznadmou osobou miize
byt vnimano jako obtézovani, zaméstnavatel nebo uchaze¢ se mize citit utlacovany. Obecné
plati, ze zachovani umirnéné vzdalenosti vii¢i komunika¢nimu partnerovi je velmi podstatné
pro vytvareni prvniho dojmu a pro vybudovani pozitivnich vztahti béhem pracovniho

pohovoru.

Horizontalni proxemika je zélezitost vefejnych projevi, jez jsou charakteristické

zvySenim mista, odkud fe¢nik pfednasi.

3.7.1 Proxemika u Zen a muza

Vzdalenost mezi komunikanimi partnery se méni podle genderové prisluSnosti -
vstoupi-li muz do osobniho prostoru muze nebo do osobniho prostoru Zeny. Zjistilo se, Ze
nejtésnéjs$i  vzdalenost mezi sebou zaujimaji muz a zena, stiedni vzdalenost je

charakteristickd mezi zenami a muZzi mezi sebou zaujimaji nejvétsi prostor.

V ptipad¢ pracovnich pohovorti, kdyz se komunikacni partneti setkavaji poprvé, je pojeti
naruseni osobni zony tradovano v souvislosti s tim, zda muz ptekrocil osobni prostor svého
komunika¢niho partnera muze nebo Zeny. Vstoupi-li muz do osobni zoény muze, jde o
prestoupeni piijatelného teritoria, které mize byt povazovano za utok (Kiivohlavy, 1988).
,Jeho akt je chapan jako pokus o degradaci osobnosti napaden¢ho, protoze doslo
k ptekroceni hranice, ktera Clovéku zarucuje do urcité miry jeho diistojnost. Svym ¢inem
dal vetfelec najevo, ze nebere ohled na osobnost partnera a ze se k nému blizi jako k véci —
bez skrupuli“ (Kfivohlavy, 1988, s. 48). Timto zplsobem je ¢in utoc¢nika svédectvim

ohroZeni postaveni v socialni interakci.

Vstup zeny do osobniho prostoru bud’ Zeny, nebo muZe nevzbuzuje negativni pocity,

protoze zeny jsou povazovany za mén¢ agresivni a fyzicky slabsi nez muzi.

Je-1i muz iniciatorem vniknuti do osobni zény Zeny, je to zpravidla tradovano bud’ jako

akt dvofeni, pfani po sblizeni, anebo se Zena miiZe citit v nebezpeci.
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3.8 Posturologie pri pracovnim pohovoru

,.Vn&jsi postoj ¢lovéka vyjadiuje jeho postoj vnitini.*>’ Drzeni t&la nebo postoj, ktery

zaujima uchazec, prozradi jeho emociondlni stav.

»Zpusob, jakym stojite a chodite, vypovida o vasi osobnosti a psychickém stavu. Beéhem
konverzace s ostatnimi a pfi vzdjemn¢ interakci se vas postoj bude ménit podle toho, jak
situaci vnimate a jak se pfizpisobujete ostatnim, ale vas$ navykly a charakteristicky zplisob

stani ¢1 chiize pravdépodobné zlstane tyz*“ (Hartley, 2004, s. 16).

Diilezité je nesoustiedit se jen na vnimani postoje jednotlivé, ale na gesta, mimiku a
hlas. Je tfeba vénovat pozornost riiznym postojim, které vyvoldvaji jak negativni, tak i

pozitivni dojem.

Vzptimeny postoj je zakladem pro vytvoieni prvniho dojmu. Vzpiimeny a vyrovnany
postoj (vzpfimend hlava, rovnd ramena) vyjadiuje pocit jistoty a charakterizuje
komunikanta jako sebevédomou a ke spolupraci pfipravenou osobu. Sklonénd hlava a
nerovna ramena jsou typickym znakem nejistoty nebo nedostatku sebevédomi. Tento postoj

je neptijatelny nejen pii pracovnich pohovorech, ale pti kterékoli socialni interakci.

V ptipadé€, Ze je uchaze¢ nervozni a snazi ujistit budouciho zaméstnavatele, Ze je
schopen zastavat néjakou funkci, se jeho télo napne. Nema to negativni vliv na konverzaci,
je-li to ,,okamzik ndmahy a koncentrace.“’® Pokud toto napdti (napjaté svaly, snaha po
sebeovladani) ma delsi trvani, nemlize pisobit na zaméstnavatele dobrym dojmem. Pfili$
uvolnény postoj (hlava naklonéna k jedné strang, ochablé svaly a visici ramena) je projevem
lhostejnosti, neochoty spolupracovat, coz byva jednou z pti¢in neuspeéchu béhem pohovoru.
Otevieny postoj (pfimy pohled, ,vzpfimeny a uvolndny postoj’’) piisobi b&hem
komunikace pfijemné a charakterizuje komunikanta jako zvédavého, energického a

ptatelského.

Podobné jako postoj mize o vnitinim stavu komunikacnich partnerti vypovidat chize.
Ambiciézni a energiCti uchazeCi (extrovertni, ktefi snadno navazuji kontakt, t;.
komunikativni) vstupuji do mistnosti rychlym tempem a dlouhymi kroky. Malé kroky a

pomalé tempo jsou charakteristické rysy chlize introvertnich osob, tzv. uzavienych lidi.

37 Bruno, Tiziana; Adamzyk, Gregor. Re¢ téla. 1. vydani. Praha: Grada Publishing, a. s., 2007, s. 53.
*¥ Hartley, Mary. Re¢ t&la v praxi. 1. vydani. Praha: Portal, s. r. 0., 2004, s. 48.

%% Hartley, Mary. Re¢ t&la v praxi. 1. vydani. Praha: Portal, s. r. 0., 2004, s. 55.
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3.8.1 Posturologie u Zen a muza

Nejcastejsi studovany jev v posturologii je zrcadleni. Tento proces je povaZzovan za
velmi dilezity pro navazani kontaktu pii pracovnich pohovorech. Osoba, jez ,,zrcadli*
stejny postoj nebo stejny styl fe¢i komunikac¢niho partnera, navazuje kladny vztah. Tim se

vytvaii dojem, ze tazatel a uchaze¢ maji néco spolec¢ného.

Pti zrcadleni by uchaze¢ mél nechat svého komunika¢niho partnera sednout si jako
prvniho a posléze zaujimat stejnou polohu. Tim je vysilan signal: ,,jsme piece oba stejni, tak
se pirece domluvime.* (Pech, 2009, s. 19) Jestlize partner zméni polohu svého téla, je nutné
chvilku pockat a pak se piizptisobit. V piipad¢ temperamentniho komunika¢niho partnera se
nedoporucuje odrazeni téchto postojii. Nejvetsim uspéchem v zrcadleni je schopnost prevzit

iniciativu od partnera. To je pfipad vitézstvi v dané komunikacni situaci.

Jelikoz se u zen vyskytuje tendence k vzajemnosti v komunikaci nejcastéji, je
pravdépodobné, Ze je-li uchazeC Zena a tazatel muz, bude to Zena, kdo se ukaze aktivnéjsi
ve snaze o zrcadleni. Marie Matikova (2002) naznacuje ptiklad, kdy Zena nemize pouzit
zrcadleni. ,,Poné¢kud sebevédomi muzi vyssi postavy radi sedi s nohama kfizem a jesté tak,
7e vam témét ukazuji podrazky bot. Tohle si ddma nemtiZze dovolit, ale miiZze pouZit odlisné
ptizplisobovani. KdyZ pan tvorstva zméni jednu nohu za druhou a ukazuje vam zase druhou
podrazku, staci, kdyz jemné zkiizite ruce pted télem. Néco prosté musi byt kiizem: ruce,

nohy, zap&sti* (Matikové, 2002, s. 77).

8%

Cornelia Topf (2009), expertka na uspe€Snou komunikaci, vysvétluje, ze jedna z pfi€in,
muZi. ,,Zeny nejsou tolik diskriminovany proto, Ze jsou Zeny, ale pfedev§im proto, Ze mluvi

jinou feéi téla® (Topf, 2009, s. 19).

r 1 v v v v .y .y ’ Iy 7 vl iy
Mluvi-1i spolu dvé Zeny nebo muz s Zenou, zaujimaji postaveni ,,tvari v tvar“*, aniz by
se citili nepfijemné. Jinak je tomu pfi setkani dvou muza, kdy je pozice Celem k sobé
tradovana jako ohrozeni, skryty projev zapasu. Proto oba komunikanti muzského pohlavi

zaujimaji obvykle bo¢ni pozici (Lewis, 1989).

40 Lewis, D. Tajna fe¢ téla. Praha: VICTORIA PUBLISHING, a. s., 1995, s. 108.
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3.9 Aspekty hlasu u Zen a muzi

-----

povazovana za znak vnitfnitho napéti. ,,Ttaslavy hlas piisobi nejisté, monotonni zase
apaticky. Klidny a jasny hlas vyjadiuje suverenitu a jednoznacné stanovisko* (Bruno, 2007,

s. 76).

Muzi obvykle mluvi hlubokym a pomalym hlasem, tim vytvafeji dojem uspéSnych,
sebejistych, spolehlivych, vaznych a zodpovédnych osob. Nevyhoda zen spociva v tom, ze
zeny zpravidla mluvi vy$§im hlasem a rychlejSim tempem. Vyssi hlas ma schopnost rychleji
unavovat tazatele. Cornelia Topf (2009) radi Zenam uchéazejicim se o misto neboli Zendm,
jez chtéji byt uspésné€, ptizplisobit sviij hlas tak, aby neznél ,jako hlas malé hol¢icky;
naivng; jako piili§ rychly nebo prilis vysoky; plastivs; vy&itave. <!

Hlasitost fec¢i signalizuje jistotu, moc a pracovni dovednosti. Siln¢j$i hlas je naopak
projevem nejistoty nebo napéti. Zeny maji obvykle tendence nemluvit hlasité, protoze cht&ji
pusobit skromné. To vSak neni dobrym zdmérem, usiluje-li Zena o prace a chce-li se

uspesné zucastnit pohovoru.

41 Topf, Cornelia. Re¢ téla pro Zeny. Praha: Grada Publishing, a. s., 2009, s. 53.
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II EMPIRICKA CAST

1. Cile vyzkumu

Jak jiz vyplyvad zteoretické Casti této prace, vetSina autort ve svych studiich
pojednavajicich o pracovnich pohovorech kladou velky diiraz na mimoslovni sdéleni. ,,I
svym ml¢enim, nehnutym oblicejem a celkovym klidem téla néco sd€lujeme* (In: Vybiral,
2005). Zdiraznuje se fakt, Ze neverbalni signaly nevédomé vysilané uchazeCem
potencidlnimu zaméstnavateli, maji podstatny vliv na rozhodnuti o pfijeti. Problém tkvi
v tom, Ze vétSina lidi bud’ neumi ovladat svou neverbalni fe¢ (nevédomé vysilaji nezddouci
neverbalni signaly), dokonale ji ovladaji (herci, politici atd.)**, anebo kladou primarni diraz

na verbalni sdéleni.

Cilem vyzkumu je ovéfit na zdkladé dotaznikli, zda ma neverbalni komunikace
rozhodujici tllohu v ziskani pracovniho mista. Pro posouzeni této skutecnosti je dulezité jak
hledisko potencidlniho zaméstnavatele, tak 1 uchazece o praci. Pfedmétem zkoumani je
rovnéZ genderovo hledisko v pouZivani neverbalnich prostfedkl v konkrétni situaci (pii
pracovnich pohovorech) a jeho vliv na uspéch €1 netispéch pii ziskani pracovniho mista. To
tedy znamend, Ze v centru pozornosti je zhodnoceni rozdilnosti v neverbalni komunikace

Zen a muzl a na jeji plisobeni v komunikacni interakci.

42 Viz Obecné vymezeni pojmu neverbalni komunikace, s. 5.
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2. Dotazniky

Predpokladem pro zjiSténi vyznamu neverbalniho sdéleni béhem pracovnich pohovoru a
vliv rodového ptisluSenstvi byly dotazniky. Byly sestavény dv¢ varianty dotaznikii: jedna je
urcena potencidlnimu zaméstnavateli, druhd je urena uchazeci. Prvni dotaznik je sestavén
ze 17 otazek, druhy, urCeny uchazecim o prace, obsahuje 13 otazek. VéEtsi pocet otazek
adresovanych zaméstnavateli vychazi z toho, Ze hledisko potencidlniho zaméstnavatele ma
primarni vyznam v hodnoceni neverbalnich projevii u Zen a muzi. Tato skutecnost se
vysvétluje tim, Zze zaméstnavatel je v roli pozorovatele a Ze mu toto postaveni umoziiuje
Iépe si vS§imnout detaill. Pfesto je pro srovnani v této praci podstatné i1 hledisko uchazece.
pohovorech pro zjiténi toho, o éem uz jsme pojednavali v pfedchozi kapitole.”® Otazky
jsou rozdéleny do dvou kategorii: otdzky, jez jsou zamétfeny na zjisténi vlivu neverbalniho
sd€leni na pracovni pohovor, a jin€, které vystihuji rozdilnost neverbalni komunikace u zen
a muzi a jeji pusobeni na potencidlniho zaméstnavatele. K jednotlivym otdzkdm byly
nabidnuty odpovédi bud’ typu ,,ano — ne - neuvédomuji si to*, anebo varianty A, B, C

s riznymi moznostmi odpovédi, ptipadné néjaké otazky k doplnéni.

Ze 40 dotazniklti predlozenych potencidlnim zaméstnavatelim a uchazectm se jich
vratilo 32. 12 dotaznikii bylo vyplnéno potencidlnimi zaméstnavateli — muzi, 8 vyplnilo
zeny nachdazejici se v roli zaméstnavatelek. Dotazniky uréené uchazec¢im vyplnilo 7 zen a 5

muzu.

2.1 Vysledky vyzkumu a vyhodnoceni dotaznikii

Analyza dotaznikii bude provadéna vzhledem k cilim, které sledujeme. Nejprve se
zaméfime na otazky, podle nichz lze vystihnout, kladou-li jak potencialni zaméstnavatelé,
tak uchazeCi dliraz na neverbalni komunikaci. Dalsi ¢ast tohoto oddilu bude vénovana
otazkam, ze kterych lze vyvodit pouzivani jednotlivych neverbalné nevokalnich a vokalnich
prostiedki a jejich pisobeni na vysledky pracovniho pohovoru. Posléze budou analyzovany

otazky tykajicich se rozdilli v pouzivani neverbalnich prostfedkli u Zen a muzi.

Dalo se ptedpokladat, ze jak vétSina potencidlnich zaméstnavatelii (Zeny 1 muzi), tak

uchazecu (zeny 1 muzi) souhlasila s tim, Ze neverbalni komunikace ma vliv na rozhodnuti o

43 Viz Cile vyzkumu, s. 34.
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piijeti. Na otazku urCend potencidlnim zaméstnavatelim, ,,jsou-li neverbédlni signaly
v rozporu s verbalnim sdélenim, ¢emu vice uvéfite: neverbalnim signaliim nebo verbalnimu
sdéleni®, 16 z 20 zaméstnavateli dalo pfednost neverbalnim signadliim. Ukazalo se, ze prvni
dojem ma rozhodujici ulohu pii vybéru uchazece u 17 potencidlnich zaméstnavatell
zaroven souhlasili s tim, Ze zaplsobi-li uchaze¢ Spatnym dojmem, nebude bran zietel na
jeho odborné schopnosti. K této otdzce se pozitivné vyjadiilo 17 dotazovanych v roli
potencialnich zaméstnavateli. VE&tSina uchazect véti v silu prvniho dojmu (z 12 uchazeci
s tim souhlasili 9), ale jen 5 uchazecl souhlasili s tim, ze v pfipad€ plsobeni Spatnym

dojmem nebude bran ztetel na jejich odbornou schopnost.

Z odpovédi na otazku, ,,jak plsobi projev uchazece bez gest a s gesty®, adresovanou
potencidlnim zaméstnavatelim, Ize vyvodit, ze zatimco projev uchazece bez gest piisobi
monotonng, gestikulace je projevem zadjmu o komunikace a ptisobi presvédcivéji. Podobna
situace je u uchazecu, ktefi souhlasili s tim, Ze gestikulace piisobi piesvéd€ivym dojmem
(12 uchazect vybralo tuto variantu). Jde-li nam o zjiSténi faktu, jak pisobi napodobovani
neboli ,.zrcadleni“** postojii potencidlniho zaméstnavatele uchazeéi, je mozno Fici, Ze 14
respondentll v roli zaméstnavatele se ztotoznilo s mozZnosti A (dobry dojem), 6 zbylych
respondentli si neuvédomuji napodobovani, zvolili moznost C (neuvédomuji si to). To tedy
znamend, Zze napodobovani muze pozitivné ovlivnit komunika¢ni interakci mezi
potencidlnim zaméstnavatelem a uchazeci. Na otazku, ,mize hlas vypovédét o
emocionalnim stavu uchazece™ naprostd vétSina potencidlnich zaméstnavateli (19
respondentll) ztotoznili se s ndzorem, ze podle hlasu lze zjistit, v jakém emociondlnim stavu
se uchaze¢ nachazi. Z respondentii nachézejicich se v roli uchazect o préaci, 10 osob
souhlasilo stim, Ze jejich hlas mize vypovédét o emocionalnim stavu. Podstatné bylo
zjistit, jak se obvykle potencidlni zaméstnavatelé chovaji k uchazeciim. Byly nabidnuty dvé
varianty odpovédi: ,,(A) dominantng, abyste se dozvédel/a, jak se uchaze¢ chova ve
stresovych situacich a (B) jednate suchazeCi na stejné urovni“. 15 respondentd,
nachdzejicich se vroli potencidlniho zaméstnavatele, dali prednost moZnosti B pted A,
zbylych 5 respondentli zvolilo moznost B, tim padem potvrdili jednani s uchazeci na stejné
urovni. Z toho vyplyva, ze vétSina potencialnich zaméstnavatelli pouzivaji metodu jednani

na stejné urovni.

Nasledujici otazky dotazniku vyjadiuji snahu zjistit rozdily v pouzivani neverbalnich

prosttedkii u Zen a muzi a jakym ucinkem plsobi na rozhodnuti potencialniho

44 Viz zrcadleni v oddilu Posturologie pii pracovnich pohovorech, s. 29.
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zaméstnavatele. Hovotfime-li o o¢nim kontaktu, bylo zjisténo, Ze muzi udrzuji vice ocni
kontakt, 9 potencidlnich zaméstnavatelli muz a 5 Zen ztotoZnili se s moZnosti B (muzi).
Z hlediska uchazec¢l se ukazalo, Ze muzi a Zeny udrzuji pfiméfeny oc¢ni kontakt. Podle
vysledki bylo zjiSténo, ze podle nazoru potencidlnich zaméstnavateli 1 uchazec¢ti Zeny se
obvykle pti pohovoru usmivaji Castéji. K tomuto ndzoru se vyjadrili 16 respondentt v roli
zaméstnavatele (z nich 12 muzl a 2 zeny). Je nutné dodat, ze 1 uchazeci se ztotoznili s timto
nazorem. Na otazku, ,.kdo plsobi presveédCivéji: (A) sedi-li zena s prekiizenyma ¢i do sebe
zaklesnutyma nohama, (B) sedi-li Zena, ktera ma nohy u sebe, anebo (C) sedi-li muz, ktery
ma nohy od sebe®, Zeny v roli potencidlnich zaméstnavatelek se ztotoznily s moznosti B a
C, zatimco muzi vybrali stejné moznosti B a C. Z toho lze vyvodit, Ze jak pro zeny, tak pro
muze pusobi piesvédCiveji drzeni téla, které signalizuje otevienost a ochotu komunikovat.
Z hlediska uchazece se ukdzalo, Zze muzi obvykle maji nohy a lokty od sebe (5
respondentll), vétSina Zen se vSak ptihldsila k moznosti (B), tim naznacily, Ze obvykle sedi
s prekiizenyma nohama. Vyjadiujeme-li se ke stisku ruky, je podstatné uvést, ze podle Zen i
muzil, nachdzejicich se v roli potencidlnich zaméstnavateli, ma pevny stisk ruky u zen 1 u
muzil uchazejicich se o pracovni misto na pohovor pozitivni vliv. Na otazku, ,,jaky stisk
ruky pouzivate pii pohovoru: (A) slaby, (B) pevny, (C) velmi pevny*, vétSina respondenti -
zen 1 muzl vroli uchazece - zvolila moznost B (5 zen a 5 muzl). Jak jiz bylo dfive
naznaceno, kazda osoba ma sviij osobni prostor a vniknuti nezndmého clovéka plisobi
nepiijemn&.* Podle dotaznikd lze tvrdit, Ze vétsina jak potencidlnich zam&stnavateli (Zen i
muzil), tak 1 uchazecu (zen 1 muzi) neciti se dobte, vstupuje-li do jejich osobni zény jak
zena, tak muz. Ukézalo se, Ze podle nazoru potencidlnich zaméstnavatelli jsou Zeny
aktivnéj$i ve snaze o napodobovani postoji. Tato moZznost byla oznacena patnactkrat. Na
otazku, ,,napodobujete postoje budouciho zaméstnavatele: (A) ano, (B) ne, (C) neuvédomuyji
si to®, se s moznosti C ztotoznili 9 uchazecl (4 muzi a 5 Zen) a moZznost A vybrali 3
uchazece (2 muzi a 1 zena). Z toho vyplyva, Ze vétSina uchazeci si béhem pracovniho
pohovoru neuvédomuji napodobovani postojii potencialnich zaméstnavatelti. Zajima-Ii nas,
jaka vySka hlasu plsobi pfesvédCivéji: (A) nizka, (B) vysokd, zjistilo se, ze vSichni

potencialni zaméstnavatele 1 uchazeci se priklonili k moznosti (A).

45 Viz Proxemika, s. 21.
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2.2 Porovnani vysledku vyzkumu s teoretickymi vychodisky

Vysledky vyzkumu prokézaly, Ze potencialni zaméstnavatele 1 uchazeci si uvédomuji
podstatu neverbalni komunikace a kladou velky diraz na neverbdlni signily a jejich
interpretaci. Tento fakt odpovida teorii, v niZ vétSina autort, kteti pojednavaji o mimoslovni
komunikaci, zdlraznuje jeji vyznam. Zaroven se teoretické piedpoklady ztotoZznily
s praktickymi vysledky v tom, Ze v ptipad€ rozporu mezi neverbalnimi signaly a verbalnim
sdéleni, se vyvozuji zavéry z neverbalnich signala. VéEtSina studii o neverbalni komunikaci
béhem pracovniho pohovoru akcentuji vyznam prvniho dojmu. Vysvétluje se to tim, ze
zrakové viemy Clovéka jsou siln€js$i nez jiné, proto je dulezité od zacatku interakce plisobit
presvédeivym dojmem.*® Podle dotazniku se tato koncepce potvrdila a zarovei se potvrdilo,
ze zapusobi-li uchaze¢ Spatnym dojmem, se vétSina potencialnich zaméstnavatelti hlasili
k tomu, Ze vtomto piipadé¢ nebude brat zietel na jeho odborné schopnosti. Hledisko
uchazecl je vSak vtomto kontextu rozdilné a neodpovidéd teorii, podle niz se obvykle

nebere zietel na odborné schopnosti uchazece, jestlize zaptisobi Spatnym dojmem.

Vénujeme-li pozor dalsim neverbdlnim prosttedkiim, potvrdilo se monotéonni plisobeni
projevu bez gest a vyjadieni Gcasti a zajmu pomoci gestikulace a jeji presvédcivosti. Podle
psychologl proces zrcadleni postojti, o kterém se dozvidame z posturologii, je diilezity pro
navazani kontaktu mezi komunika¢nimi partnery. Tim zplGsobem se vytvaii dojem, Ze
potencialni partner a uchaze¢ maji néco spole¢ného.”’ Vysledky vyzkumu potvrdily, Ze
napodobovani postoji plisobi dobrym dojmem na potencidlni zaméstnavatele. VétSina
respondentl jak potencidlnich zaméstnavatelli, tak uchazect, vyjadrili souhlas s tim, ze hlas
vypovida o emocionalnim stavu komunikanta a zdroveit ma vliv na jeho sd&leni.*® Zajima-li
nas zpusob jednani potencidlniho zaméstnavatele suchazeci, je z hlediska psychologi
efektivnéj$i jednat s uchazeCi na stejné trovni. Psychologové nesouhlasi s dominantnim
jednanim a zduraziuji jeho negaivni vliv na komunikacni interakci. VétSina respondentii

v roli potencidlnich zaméstnavatelil se ztotoZnili s ndzorem autord.

Hovofime-li o rozdilnou neverbalni komunikaci u Zen a muzi, je z hlediska udrzeni
o¢niho kontaktu zajimavé stanovisko autorli, ze Zeny v roli posluchace 1 mluvciho udrzuji

vice o¢ni kontakt nez muzi (Ktivohlavy 1988). Vysledky vyzkumu vSak prokazaly, Ze muzi

46 Viz ,,Prvni dojem dvakrat neudélas®, s. 29.
47 Viz o zrcadleni v oddilu Posturologie pii pracovnich pohovorech, s. 41.

48 Viz Hlas, s. 27.
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udrzuji vice ocni kontakt pii komunikaci béhem pracovniho pohovoru nez zeny. Odlisna je
situace, mluvime-li o €astéjSich usmévech uchazecti béhem pohovoru. V tomto kontextu se
vSak ukézal soulad mezi teorii a vysledky vyzkumu. Potvrdilo se €astéj$i usmivani Zen ve
snaze pusobit pratelstéji. Zaroven se prokazalo, ze muzi sedi obvykle pfi pohovoru
s nohama od sebe, zatimco zeny maji nohy piekiizené. Soucasné bylo zjisténo, ze drzeni
téla signalizujici otevienost pusobi presvédCiveji. Tyto vysledky rozd€luji nazor autord na
danou problematiku. Z teoretickych a praktickych vychodisek vyplyva u obou pohlavi
pozitivni vliv pevného stisku ruky pro vytvafeni si dojmu. Podle vyzkumu vétSina
potencialnich zaméstnavatelll (zena a muz) vyjadfili svlij negativni postoj viic¢i vniku do
osobni zony jak muzem, tak zenou. Teorie pojednava o tom, Ze vstup zZeny do osobni zony
zeny nebo muze povazuje se za méné agresivni nez vstup muze do osobniho prostoru jiného
muze. Z hlediska potencidlniho zaméstnavatele se ve snaze o napodobovani postoji ukazaly
aktivn€j$i zeny, to vSak nepotvrdili uchazei, protoze si tohoto projevu vétSinou
neuvédomuji. Vysledky dotazniki v tomto ohledu potvrzuji teoretické vychodisko, z niz
vyplyva, ze se u Zen vyskytuje Castéji tendence napodobovat postoje jiné osoby. Posledni
otazkou dotazniku jsme se zkusili zjistit, zda v diskuzi béhem pracovniho pohovoru pisobi

pfesvédCivéji vyssi nebo nizSi hlas. Potvrdilo se jednoznacné to, Ze nizky hlas je

presveédCive;si.
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ZAVER

Cilem této bakalafské prace bylo zmapovat teoretick¢ informace, které se tykaji
neverbalni komunikace a jejiho pouzivani v kontextu pracovnich pohovort. Zaroven byla
sledovana genderova problematika v pouzivani rozdilnych neverbélnich prostredkii. DalSim
cilem bylo provést empirickou analyzu, zalozenou na metod¢ dotaznikl, zamétenou na
zjisténi vlivu neverbalni komunikace na vysledek pracovniho pohovoru a na zhodnoceni
rozdil v neverbalni komunikaci u obou pohlavi. Prostfednictvim empirického vyzkumu

byla srovnavana teoretickd vychodiska s vysledky vyzkumu.

Teoreticka cast bakalafské prace se zabyva poznatky, které se tykaji predevSim
neverbalni komunikace, funkce neverbalni komunikace, neverbalnich prostfedka a jejich
zakotveni v situaci pracovniho pohovoru. V centru pozornosti jsou teoretické poznatky
postihujici rozdilnd neverbalni sdéleni u Zen a u muzi. Neverbalni komunikace Zen a muzi
je ovlivnéna pfedevsim rozdilnou fyziologii. Naptiklad projev nejistoty nebo pfemysleni je
interpretovan enami i muzi rizné. Zeny si davaji ruku pted usta, kdezto muzi si uhlazuji
knirky anebo sahaji na bradu, coz je spojeno s ristem voust. OdliSné sebepojeti jedince ve
spolecnosti je dalsim faktorem ovliviiujicim neverbalni komunikaci obou pohlavi. Pro muze
je dualezité jeho postaveni ve spoleCnosti a bojuje za jeho udrZeni. Z teoretickych
vychodisek vyplyva, ze proniknuti muze do osobni zény jiného muze je povazovano za
to¢nicky akt. Zeny se naopak snaZi pusobit piatel§téji a vytvaiet dobré vztahy tim, Ze se

usmivaji ¢astéji neZ muzi.

Praktickd cast spocivala v provedeni vyzkumu metodou dotaznikii. Dotazniky byly
zaméfeny na potencidlni zaméstnavatele a na uchazece o praci. Vysledky vyzkumu
potvrdily vétSinu teoretickych vychodisek, ktera vysvétluji ptisobeni neverbalni komunikace
na pracovni pohovor, potvrdily 1 vliv jednotlivych neverbalnich prostiedkti modifikovanych
pohlavim. Bylo zjiSténo, Ze jak potencidlni zaméstnavatelé, tak 1 uchaze¢i o praci si
uvédomuji podstatu neverbalnich sdéleni. Zaroven se potvrdilo, Ze se neverbalni
komunikace u zen a muza 1i$i a Ze v nékterych pfipadech je mimoslovni sdéleni Zen béhem

pracovnich pohovori interpretovano jako méné presveédcive.
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PRILOHA 1

Dotaznik (uchazec)

1. Pohlavi: muz — Zena

2. Ma pro vas vyznam neverbalni komunikace v ziskani mista, o néZ se uchazite?

3. Véftite v silu prvniho dojmu?

4. Zapusobite—li Spatnym dojmem, myslite si, Ze bude bran zfetel na vase

odborné schopnosti?

5. Pfesvéd¢ivym dojmem pusobi:
A. pouzivate—li gestikulace na podporu nazoru
B. nepouzivate-li gestikulace

6. Miize vas hlas vypovédét néco o vaSem emocionalnim stavu?

7. Béhem pohovoru:
A. udrzujete pfiméteny ocni kontakt
B. divate se ptimo do o¢i
C. uhybate pohledem

8. Jak Casto se usmivate pii pracovnim pohovoru:

A. ano

B. ne

A. ano

B. ne

A. ano

B. ne

A. ano

B. ne
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A. Casto, protoZe chci ptsobit pratelsky

B. zfidka, protoZe chci plisobit seriozné
9. Jak sedite béhem pohovoru:

A. mate nohy a lokty od sebe

B. mate prekiizené nohy

C. mate nohy zaklesnuté do sebe

D. mate nohy u sebe
10. Jaky stisk ruky pouzivate pii pohovoru:

A. slaby

B. pevny

C. velmi pevny

11. Vadi vam, vstupuje-li do vasi osobni zény (osobni zona je charakteristickd vzdéalenosti

0od 45 cm do 120 cm) potencialni zaméstnavatel:
A. muz
B. Zena
12. Napodobujete postoje budouciho zaméstnavatele? A. ano
B. ne

C. neuvédomuji si to

V ptipadé, Ze ano, s jakym cilem?
13. Jaka vyska hlasu pisobi presvédciveji: A. nizka

B. vysoka
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PRILOHA 2

Dotaznik (potencidlni zaméstnavatel)
1. Pohlavi: muz — Zena

2. Ma neverbalni komunikace rozhodujici ulohu pti vybéru vhodného uchazece o praci?
A. ano
B. ne

3. Jsou-li neverbalni signaly v rozporu s verbalnim sdélenim, ¢emu vice uvétite:
A. neverbalnim signdlim
B. verbalnimu sd¢leni

4. Je prvni dojem pii vyberu uchazece rozhodujici? A. ano
B. ne

5. Zapusobil-li uchaze¢ Spatnym dojmem, budete brat zietel na jeho odborné schopnosti?
A. ano
B. ne

6. Jak plisobi projev uchazece:

A. s gesty:

B. bez gest:

7. Z uchazece, ktery napodobuje vase postoje, mate:
A. dobry dojem
B. Spatny dojem
C. neuvédomuji si to
8. MiiZe hlas vypovédét néco o emocionalnim stavu uchazece?
A. ano
B. ne
9. Jak se obvykle snazite chovat k uchazeci:
A. dominantné, abyste se dozvédel/a,

jak se uchaze¢ chova ve stresovych situacich
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B. jednate s uchazeci jako se sobé rovnymi

10. Kdo obvykle vice udrzuje o¢ni kontakt pii pohovoru: A. Zena
B. muz
11. Kdo se pti pohovoru obvykle ¢astéji usmiva:
A. Zena
B. muz
12. Kdo piisobi piesvedciveji:
A. sedi-li Zena s ptekiiZenyma ¢i do sebe zaklesnutyma nohama
B. sedi-li muz, ktery méa nohy od sebe
C. sedi-li Zena, kterd ma nohy u sebe
13. Jaky stisk ruky ma pozitivni vliv na pohovor :
A. u zen: slaby — pevny — velmi pevny
B. u muzi: slaby — pevny — velmi pevny

14. Vadi vam, vstupuje-li do vasi osobni zony (osobni zéna je charakteristickd vzdalenosti
0od 45 cm do 120 cm) uchazec:

A. 7Zena

B. muz

15. Kdo je aktivnéjsi ve snaze o napodobovani vaSich postoji:
A. Zena
B. muz

16. Jaké vyska hlasu obvykle ptisobi piesvédcivéji:
A. vyssi

B. nizsi
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