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O autorce

Monika Matschnig Zije to, co vyucuje. Byvala vrcholova sportovky-
né a diplomovand psycholozka je pfedni odbornici na fe¢ téla a svy-
mi pfednaskami o neverbalni komunikaci s ndzvem Wirkung. Immer.
Uberall. (Zaptsobit - vzdy a viude), které potrdda jiz vice nez patnact
let, dosahla mezinarodniho uspéchu a byla mnohokrat ocenéna. Ro¢né
absolvuje zhruba stovku prednasek a pordda seminare, na kterych udi,
jak 1épe ptisobit na druhé. Na jejich seminarich se kazdy muze naucit
excelentnimu vystupovani. Za uspéch vdéci své vymluvnosti, inovativ-
ni didaktice a v neposledni fadé i fundovanym odbornym znalostem.
Puisobi jako docentka na nékolika univerzitach a je oblibenym hostem
televiznich talk show. Jeji vtipné analyzy prominentd, politiki a vrchol-
nych manazert jsou ocenované a soucasné obavané. Mezi jeji klienty
patfi firmy, manazefi, vedouci pracovnici a ostatni zdjemci, ktefi chtéji
zlepsit své plisobeni na druhé.






Predmluva

»>Umeét zapusobit na druhé je dtlezitéjsi nez odborné znalosti — forma
je dulezitéjsi nez obsah.“ Kdyz na uvod své prednasky pronesu tato slo-
va, posluchaci na mé vétsinou vykuli o¢i a ja z jejich tvari mohu vycist
jistou davku skepse. Nejrad¢ji by se mé zeptali: ,,Copak obsah uz vii-
bec neni dilezity?“ Moje odpovéd je jednoznacna: ,Neni!“ Pfirozené Ze
to, o ¢em mluvime a co prezentujeme, je dulezité, a v mnoha situacich
dokonce dtilezitéjsi nez kdy driv. Ale zptisob, jakym o tom mluvime,
dnes hraje velmi dtlezitou roli. Pokud totiz nedokazeme vzbudit dobry
dojem, neumime feci svého téla ptisobit presvédcivé a vhodné reagovat
na signaly naseho protéjsku, pak ndm nepomuze ani sebelepsi obsah.
Pro¢? Protoze kdyz nevzbuzujeme dobry dojem, nikdo se na nas nedi-
vé ani nas nikdo neposloucha. Jinak feceno: Re¢ téla je dnes mnohem
dilezitéjsi nez mluvené slovo, nebot vytvari spojeni s druhymi lidmi
i pres jazykové bariéry a rozhoduje o tom, zda bude ¢lovék druhému
divérovat ¢i nikoli.

Tématem reci téla, ptisobenim na druhé a sebeprezentaci se zaby-
vam uz vice nez 20 let. V této knize bych se s vami chtéla podélit o své
poznatky a zkuSenosti a ukazat vam, jak i vy mtiZete pusobit v riiznych
situacich sebevédomé, a naucit vas rozumét fec téla druhych.

Tato knizka vam miize dobfe poslouzit prakticky ve vsech oblastech
moderniho profesniho zivota — at uz se jedna o uskali ptijimaciho po-
hovoru, nebo 0 mozZnosti a rizika verbalni a neverbalni komunikace
s kolegy. Naucite se, jak sebe sami a to, co chcete sdélit, prezentovat
v tom nejleps$im svétle a jak optimalné rozvijet neverbalni slovnik pfi
obchodnich jednanich a prodejnich rozhovorech. Ukazeme si, jak se
to ma s fec¢i téla uspéSnych vedoucich pracovniki a jak udélat dobry
dojem i na mezinarodni scéné.

Néco znat ale jesté neznamena, Ze to ¢lovék také hned umi. V kniz-
ce proto najdete cviceni, praktické priklady, tipy a triky, které je tfeba
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vyzkouset a procvic¢ovat. Naucit se spravné pusobit na druhé je naroc-
nd, ale velice krasna prace, nebot s trochou pile za¢nete velice rychle
sklizet plody svého pozitivniho piisobeni na druhé. Téste se na zmény!
Otevrete svoji mysl a ponofte se do fascinujiciho svéta feci téla.

Pfeji vam prijemné ¢teni a mnoho uspéchii pti aplikovani novych
poznatkil ve vasem profesnim Zzivoté.

Vase Monika Matschnig



{™ Na Gvod: Re¢ téla ma velkou moc

V zivoté obchodnika jde v podstaté stale jen o jedno - o prodej. At uz
prodavame sluzby, vyrobky, nebo napady, vzdy je tieba presvédcit dru-
hého, Ze danou hmotnou & nehmotnou véc, kterou mu nabizime, musi
bezpodminecné mit. Jak v ném ale co nejlépe probudit tuto zddostivost?
V praxi se miizeme setkat se dvéma hlavnimi pfistupy. Potencialniho
zakaznika se snazime oslovit bud na emocionalni, nebo vécné roviné
a podle toho volime odpovidajici argumenty.

Vedle téchto dvou moznosti existuje jesté treti, perspektivnéjsi pri-
stup. Uz dlouho totiz nejde pouze o to, prodat néjaké zZené nebo muzi
dany vyrobek. Dnes jde mnohem ¢astéji o to, prodat dobte svoji osob-
nost a touto cestou pak realizovat obchody.

Co to ale znamena ,,dobfe se prodat“? A jak toho nejlépe dosahnout?
Odborné kompetence a know-how jsou samoziejmé dilezitymi pred-
poklady profesniho tspéchu. Kdo neumi své femeslo, jen tézko pre-
svéd¢i druhé o opaku. Avsak v dobach neustale siliciho konkuren¢niho
tlaku ztraci na dtlezitosti to, co se prodavd, a do popredi se dostava,
jak je to nabizeno. Respektive, abychom se vratili k nasemu tématu, jde
o to, jak prodejce prezentuje dany vyrobek a sebe sama. V idedlnim
pripadé dokaze zakaznika presvédcit jiz prvnim dojmem a tim, jak na
zékaznika pusobi.

11 Kazde télo mluvi jinak

Re¢ naseho téla funguje instinktivné, a proto je jedine¢nd. Vsichni sice
mame k dispozici jen jeden ,,slovnik® nonverbalnich signald, gest a mi-
miky, presto v§ak kazdé télo mluvi svym vlastnim jazykem. To je dano
hlavné tim, Ze své télo pouzivame jako hlasnou troubu. Nékdo vice,

m
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nékdo méné, podle toho, zda ma ¢lovék spise extrovertni nebo intro-
vertni povahu, a podle kulturniho prostredi, z jakého pochazi.

Svoji fec téla mizeme samoziejmé optimalizovat. Napriklad se mu-
zeme pokusit trochu ozivit sviij zdrzenlivy a ostychavy projev nebo na-
opak byt trochu zdrzenlivéjsi, pokud nade télo obvykle ,mluvi® prilig
expresivné. Pritom je ale tfeba mit stale na paméti, ze pokud adaptu-
jeme nebo kopirujeme ,,cizi“ fe¢ téla, nijak to nezméni nase ptisobe-
ni na druhé a uz vitbec ne nasi osobnost. Povede to pouze k tomu, ze
pravdépodobné budeme puisobit neautenticky, coz je pravy opak dave-
ryhodnosti, o kterou nam jde na prvnim misté. Klicem k davéryhod-
né reci téla je zvnitfnit si nové zptisoby chovani a toho docilime tim,
ze budeme cvidit, cvidit a zase cvicit. Jen tak dosdhneme autentického
vystupovani, kdy to, co fikame, a nase fec¢ téla budou ptisobit ve vza-
jemném souladu a harmonii, a my snadnéji dosahneme svych cilti a po
kariérnim Zebricku vystoupame az nahoru.

Re€ téla ovliviiuje pocity

K pochopeni podstaty reci téla je tfeba si uvédomit, Ze nase myslen-
ky a fe¢ naseho téla (postoje, gesta a mimika) jsou spolu neoddélitelné
spojeny. V praxi to znamend, ze nase pocity se automaticky odrazeji
v feci nadeho téla, a naopak: kazdy neverbalni signal ovliviiuje nase my-
$lenky a pocity.

Védecké vyzkumy napriiklad ukazaly, Ze poktivené drzeni téla pod-
poruje deprese a malomyslnost. Nebo ze pfikyvovani hlavou generuje
v nasem kulturnim prostfedi souhlasné myslenky, vrténi naproti tomu
odmitavé myslenky. Pocit nebo myslenka se tak mohou projevit never-
balné, vyrazem naseho téla. A naopak: urcité drzeni téla maze vyvolat
urcity pocit nebo zablokovat urcitou myslenku. My se samoziejmé mii-
zeme kontrolovat a délat jakoby nic. MiiZe to ale fungovat?



Udélejte si test

+ Predstavte si, Ze jste se pravé dozvédéli smutnou zpravu. Sedite tu
sklesli, zcela ochromeni, se svéSenymi rameny, skleslou hlavou a koutky

Gst smérujicimi doll. Automaticky zacnete v zatylku pocitovat tihu. Ted

se pokuste myslet v této poloze na néco pozitivniho. Nebude to moc
fungovat.

« A nyni obracené: Narovnejte se, vypnéte hrud, vztycte hlavu, uprete zrak
pred sebe a usmivejte se. Zhluboka se nadechnéte a zkuste myslet na
néco negativniho. Moc vam to nepujde.

« Nyni vytahnéte oboCi co nejvyse, abyste méli oci dokofan otevrené.
A ted zkuste byt zufivi a rovnéz tak i pisobit. Marnost vaSeho snazeni
vas patrné rozesméje. Kdyz vSak misto toho stahnete oboci tésné k sobé
a pfimhoufite oci, plijde vam vyvolat v sobé emoci hnévu nebo zlosti
mnohem snadnéji.

+ Nyni zatnéte zuby a myslete pfitom na néco pozitivniho. Prakticky ne-
mozné, ze?

Jak tento mechanismus funguje? Velice jednodusde. Nase télo spojuje
s ur¢itymi signaly téla urcité pocity. Pohyby urcitych svalt aktivuji nas
hormonalni systém, ktery se postara o to, ze dany stav téla skutecné
ovlivni nasi naladu. Kdyz se napfiklad sméjeme, koutky nasich st smé-
fuji nahoru. Na§ mozek vyhodnoti tuto reakci jako pocit $tésti, a zaplavi
nase télo hormony §tésti.

Myslenky ovliviiuji Fec téla

Re¢i naseho téla mizeme ovliviiovat svoji ndladu. Funguje to ale i opaé-
né, byt je to obtiznéjsi. Nase myslenky maji velky vliv na nasi fec téla,
a tudiz i na to, jak ptisobime na své okoli. Tento dilezity mechanis-
mus je tfeba mit na paméti a vyuzivat ho v profesnim zivoté. Nazornym
ptikladem jsou $pickovi sportovci, ktefi se mentalné naprogramuji na
vitézstvi, kdyz si jesté pred startem v duchu predstavuji, ze jiz dobéhli
do cile.

13
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Tento trik funguje i v bézném zivoté. S trochou mentélni hygieny
se citime 1épe, automaticky ptisobime kompetentnéji, mnohem tG¢inné-
ji zvladdme nervozitu, ¢imZ miiZeme predem ziskat dalsi kladné body
za sympati¢nost. Klicové je, Ze tak, jak chceme puisobit, tak se musime
i skutec¢né citit. Chceme na druhé ptisobit sympatickym, autentickym
a kompetentnim dojmem? Pak ze vSeho nejdfiv musime presveédcit
sami sebe. Jinak pouze néco hrajeme a také to tak ptsobi. Co to pro
nas znamenda? Svoji roli musime hrat na sto procent, jinak nebudeme
pusobit autenticky. Neautentickym vystupovanim nic neziskate, pravé
naopak. Objevte proto individudlni fe¢ svého téla, sva gesta, mimiku,
drzeni téla. Re¢ téla by méla byt souc¢asti vasi osobnosti a dotvaret vasi
jedine¢nost.

Télo nas prozradi

Své myslenky i drzeni téla miZeme ovladat. Pozitivni mySlenky se pozitiv-
né projevuji v feci naseho téla. Tento mechanismus byste méli vyuzivat,
kdykoli je to jen mozné. Lidi, ktefi jsou sami se sebou mentalné vyrovna-
ni, pozname napriklad podle jejich pfimého drzeni téla a pfimého pohle-
du, obraceného k jejich okoli. Kdo ma naproti tomu negativni pocity nebo
se trapi, bude mit ramena svéSena dopredu a jeho pohled bude sméro-
vat k zemi. Noste proto na hlavé imaginarni korunu tak casto, jak je to jen
mozné!

1.2 Jak presvédcit druhé feci téla

Vizualni prvky hraji pfi nasem rozhodovani stale vétsi roli. Ukazkovym
ptikladem je politika. Dlouhou dobu byl uré¢ujicim métitkem kvality
zastupc z lidu obsah jejich programu. Postupem casu se toto kritérium
zacalo roz$ifovat: nejprve o komunikacni talent politikii a pozdéji o je-
jich schopnost sebeprezentace. Televizni duely lidra politickych stran
jsou dnes standardni soucasti volebniho boje a ¢asto rozhoduji o kone¢-
ném vysledku politického zapoleni.



Podobny vyvoj mlizeme pozorovat i v zapadni ekonomice. Jestlize
drive §éfové podnikii a koncernil agitovali za svoji véc spiSe anonym-
né, dnes se zadd neanonymni ,tvar podniku®, jez stale castéji vystupuje
pred zraky verejnosti. Pozadavek pritom zustava stdle stejny: pro do-
sazeni pozadovaného uc¢inku musime vystupovat tak, abychom udélali
patficny dojem.

Kli¢ k Gspéchu

I pres globalizaci, decentralizovanou praci a propojeni skrze virtualni
sit je pro nase ptisobeni na druhé stale jesté nejdilezitéjsi jeden zcela
prosty aspekt, a sice to, zda jsme druhému sympaticti ¢i nikoli, o ¢emz
instinktivné rozhoduje podvédomi. Pro jeho rozhodovani je klicové
nase vystupovani, které je z osmdesati procent urcovano fe¢i naseho
téla. Co je to ale vlastné fe¢ téla? Re¢ téla je mluveni beze slov, neverbal-
ni komunikace. Patfi sem vSechny nase védomé i nevédomé pohyby —
¢ili drzeni téla, gesta, mimika a tén hlasu.

Komunikace obecné probiha ve vécné a vztahové roviné. Zatimco
vécna rovina slouzi k predavani konkrétnich informaci a komunikace
na ni probiha témér vylu¢né verbalné, vztahova rovina je ur¢ovana po-
city a emocionalnimi vazbami, které jsou vyjadrovany prevazné never-
balné. To znamend, Ze i kdyz nic nefikame, pfesto s druhym komuni-
kujeme. Nase oci, ruce, nohy ¢i drzeni téla vysilaji signaly, které mohou
pusobit zajimavé nebo nudné, uvolnéné nebo vystresované, vstiicné
nebo nepristupné, pratelsky nebo agresivneé.

Toto poselstvi vysilame z velké ¢asti nevédomé, aniz bychom si toho
vsimli nebo to chtéli. Nase télo ale nelze. Bud podtrhuje obsah nasich
verbalnich vypovédi, nebo vysila protichiidné signaly, které jsou pro
kazdého patrné. Proto neprekvapi, Ze mnoho podnika vénuje pti pri-
jimacich pohovorech zvlastni pozornost reci téla uchazecu. Ti z nich,
ktefi sviij Zivotopis a uvadénou praxi trochu prikraslili, ¢asto prozradi
své slabiny gesty, mimikou a drzenim téla. Cim lep$i pocit, a tim i urci-
tou jistotu personalista u uchazece navodi, tim spise se uchazec¢ projevi
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takovy, jaky opravdu je. Rada falesnych, protichiidnych neverbédlnich
signald totiz vznika pouze v diisledku zvysené hladiny adrenalinu.

Proc¢ nase rec téla prozradi o nasi osobnosti vic nez tisic slov, je na-
snadé. Myslenky a fe¢ téla jsou neoddélitelné spojeny a vzajemné se
ovliviiuji. Z nadeho chovani se tak da vycist nejenom nase aktualni
emocionalni rozpoloZeni. V drzeni naseho téla, gestech a mimice se
odrazi i zkusenosti, které jsme ziskali béhem zivota. Télo je svym zpii-
sobem zrcadlovy obraz duse a nasi osobni vizitkou, ktera odhaluje nase
nitro.

To ale v zadném pripadé neznamena, ze musime svoji re¢ téla ne-
pretrzité kontrolovat, chceme-li byt v praci uspésni. Jde pouze o to, aby
byla nase verbalni a neverbalni komunikace vyladéna na stejnou vinu.
Nase chovani by mélo potvrzovat nase slova tim, Ze na obou rovinach
budeme predavat stejné poselstvi. Asi tézko budeme pochybovat o roz-
¢ileni ¢cloveka, ktery tluce pésti do stolu a u toho energicky nadava. Od
pritele, ktery je udajné rad, ze nas vidi, o¢ekavame radostny vyraz ve
tvari. Malému ditéti, které usedavé place, protoze ztratilo svého milova-
ného plysaka, véfime jeho smutek okamzité.

Nékdy dokonce muze fec téla slova zcela nahradit. Pfipomenme si
dva obzvlasté dulezité signaly: prikyvovani a vrténi hlavou jako vyjad-
feni souhlasu nebo odmitnuti. Bez jakéhokoli dalsiho slova kazdy ¢lo-
vék jiz od malicka okamzité vi, co se tim mysli.

Ukazte, co fikate!

Kdyz vam nékdo nabizi svoji pomoc, predpokladate, Ze je vam skutecné
ochoten pomoci. Jestlize ale pfitom stoji se zaloZzenyma rukama, sugeruje
tim pravy opak. Nebo si vezméme jiny priklad. Kdyz nékdo mluvi o inten-
zivnich pocitech, oekavame od ného i odpovidajici chovani. Je-li emocio-
nalné pohnuty, pak se bude pohybovat i jeho télo. Rika-li nékdo slovy néco
jiného, nez co fika fe¢ jeho téla, nevzbuzuje v nas divéru. Takovy ¢lovék
plsobi rozporuplné a ne zrovna sympaticky.




Kongruence - soulad mezi slovy a feci téla

Je tieba vyvarovat se jakéhokoli rozporu mezi nasimi slovy a signaly,
které vysila nase télo. K nému dochazi v okamziku, kdy fikame néco,
¢emu ve skute¢nosti nevéfime nebo co necitime. Délame to proto, ze
chceme naptiklad naplnit urcita ocekavani nebo se vyhnout nepfijemné
diskusi. Aby nase slova a fe¢ naseho téla byly v souladu, musime si jesté
pred danou situaci promyslet, jak chceme pusobit a jaké by mohly byt
kli¢cové body. Pouze s dobrou verbalni a neverbalni pripravou zvlad-
neme zabodovat i v obtiznych situacich a nase slova budou v souladu
s fe¢i naseho téla. Kritické momenty prichdzeji, kdyz se nam zvysi hla-
dina adrenalinu. Pak totiz roste riziko, Ze pfestaneme byt schopni kon-
trolovat nase neverbalni signdly. Pro¢ tomu tak je? Jsme-li nervézni,
mame casto tendenci vratit se k naSemu ptivodnimu chovani. I tady ale
plati, Ze cviceni déla mistra.

1.3 Jak spravné Cist Fec téla

Nejprve bych vam chtéla vypravét kratky pribéh. Jedna z prednich své-
tovych cestovnich kancelari si dala za cil zavést u svych partnert jed-
notny software, aby mohla i nadale uspé$né ptisobit na globalnim trhu.
Urceny vedouci pracovnik seznamil véechny fransizové partnery s no-
vym konceptem, harmonogramem, diisledky i vyhodami. Nebylo to ni-
jak jednoduché téma, protoze soucasné s tim se musely zménit i princi-
py vedeni podniku. Zpocatku vse probihalo hladce. Vedouci pracovnik
pusobil pfi prezentaci diivéryhodné a sebejisté. Nové informace byly
predany, partnefi projevili velky zajem a bylo citit, ze maji fadu otazek.

Na konci prezentace ale udélal prednasejici zavaznou chybu. Zkfi-
7il ruce na prsou a rekl: ,Cekaji nds velké zmény. Uréité mate spoustu
otazek. Ptejte se prosim, rad vam na né odpovim.“ Néhle zavladlo ne-
ptijemné ticho. Zdrzenlivost a nejistota posluchacti by se dala krajet.
Nikdo se na nic nezeptal.
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Pro¢? Protoze publikum bylo zmatené. Re¢ téla mluveiho prosté ne-
korespondovala s tim, co fikal. Ruce zkfizené na prsou byly v této si-
tuaci tim nejhor$im myslitelnym neverbalnim signalem, protoze je to
znamkou nezajmu ¢i odmitani. Chyba mluvciho vznikla tim, ze neve-
noval této situaci patfi¢nou pozornost. Ve vétsiné pripadi je to pfitom
jen pohodlny postoj. Abychom dokazali spravné interpretovat never-
balni signaly, musime pfitom zohlednit celou fadu faktort.

Nejvétsi chyby pfi prvnim dojmu

My vsichni mame tendenci posuzovat lidi na zakladé prvniho dojmu,
ktery si o nich udélame. Tento instinkt nas sice zcela zklame jen ma-
lokdy, ale rozhodné neni vzdy naprosto bezchybny. Na nasledujicich
strankach si ukdzeme nejcastéjsi nedorozumeéni, chybné vyklady a omy-
ly, ke kterym neustale dochazi pfi interpretaci neverbalnich signala.

Ukvapeny zavér

Zktizené ruce znamenaji nezajem. Dotkne-li se nékdo nosu, pak lze.
Ukazuje-li ukazovackem, pak hrozi. Dava-li ruce pod stil, pak je ne-
jisty. Takovych piikladl neverbalnich signala existuje celd fada a jejich
~preklady®, respektive interpretace, jsou v mnoha ptipadech spravné,
ale ne vzdy. Néktera gesta mohou byt normalnim chovanim dané osoby;,
jejim typickym neverbalnim projevem, tzv. baseline.

Typicky individualni projev - baseline

Péknym prikladem je typické gesto Angely Merkelové, za které ji média
¢asto napadaji. Jedna se o jeji specifické gesto rukou (tzv. ,Merkel-Rau-
te), kdy pred sebou spoji obé ruce tak, Ze se dotykaji pouze $picky prs-
ta a vytvareji kosoctverec, respektive diamant. Toto gesto, které muze
byt interpretovano jako signal obrany nebo koncentrace, ma u ni ale
zcela jiny vyznam - a sice zadny. Jde o pouhy zvyk, ktery patfi k jeji
osobnosti, k jejimu typickému individualnimu projevu. Na zacatku své
kariéry Merkelova nevédéla, kam s rukama. V této pozici ma pocit, ze
ma své ruce pod kontrolou, a nemohou ji tak zradit.



Kazdy ¢lovék je jedinecny, a proto u ného najdeme i osobni vzorec
neverbalniho chovani, ktery pfi prvnim setkani nedokazeme hned
identifikovat. Sama s tim mam osobni zku$enost. Jeden renomovany
podnik mé oslovil s poptavkou na skoleni jeho prodejcti a pozval mé do
vybérového fizeni. Spolu se mnou se do posledniho kola vybérového fi-
zeni dostali jesté dalsi dva skolitelé. V tomto kole jsme méli svoji nabid-
ku osobné odprezentovat. Za podnik byl pritomen feditel, vedouci per-
sondlniho oddéleni a jeho asistentka. Ja jsem $la na fadu jako posledni
a nevypadalo to pro mé prili§ dobre. Oba skolitelé predvedli perfektni
prezentaci v PowerPointu, zatimco ja jsem predstoupila s prazdnyma
rukama - ¢ili nijak dobry zacatek. A aby toho nebylo malo, sedél reditel
béhem celé prezentace opteny o opéradlo zidle s rukama zkfizenyma na
hrudi, téméf se na mé nedival, neptikyvoval hlavou, neusmival se, ani
jinak nedaval najevo, co si mysli. Kdyz jsem skoncila, fekl jen ,,dékuji
aniz by se na mé podival, a ja jsem opustila mistnost.

Zakazku jsem tak vnitiné odepsala. Kdyz mé ale asistentka dopro-
vazela pti odchodu, fekla mi: LReditel byl nadseny. Jsem presvédcena,
ze zakazku dostanete vy.“ To mé celkem zmatlo. Ale skutecné, jiz druhy
den mi volal vedouci persondlniho oddéleni a sdélil mi, Ze si vybrali
mé. Jaky byl déivod mé chybné interpretace? Zkratka jsem nezohledni-
la moznost, Ze zdrzenliva fec téla feditele je jeho obvyklym chovanim,
jeho typickym individualnim projevem (baseline).

Pfimé srovnani

Jsem-li rozpacita, mam tendenci neustale se usmivat. Mam pfitom celé
télo velmi napjaté a velice strojené gestikuluji rukama. Musim si pro-
to davat pozor, abych témto gesttim nepfipisovala, kdyz si jich v§imnu
u druhych lidi, stejny vyznam, jaky maji u mé. Jednou jsem se na jedné
akci, na které jsem prednasela, setkala s muzem, jenz ze mé nespustil
oci. Citila jsem, ze by mé rad oslovil. A protoze jsem zvédava, oslovila
jsem ho prvni. Pochvilil obsah a zabavnost mého prispévku. Jeho dalsi
poznamka mé ale zarazila: ,,Jste jako doplnék k Anke Engelke. Ta je
podle mne naprosta klasa.“
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Neni divu, Ze se mu mtij vykon libil, kdyz své hodnoceni Anke En-
gelke, oblibené némecké moderatorky, zpévacky a komicky, prenesl
pfimo na mé. Kdyz si asociujeme néjakou vlastnost, vzhled, barvu hla-
su nebo gesta néjaké osoby s né¢im pozitivnim, pak zpravidla i vlastni
hodnoceni dopadne pozitivné - plati to ale i opa¢né. Tato skute¢nost

byla prokazana v celé radé testl a fika se ji ,,hald efekt®

Chybéjici kontext

Pro spravnou interpretaci reci téla je tfeba vzdy brat v potaz i prislusny
kontext, tzn. motiv, vztah k druhé osobé, prostory, aktualni rozpoloze-
ni, pfedchozi setkani atd.

Uvedme si nékolik prikladi. Predpoklddejme, Ze jste vedouci oddéle-
ni a srde¢né obejmete jednu pracovnici, coz neunikne pohlediim ostat-
nich pracovniku. Ti ted mohou snadno nabyt dojmu, Ze tuto pracovnici
uprednostiujete pred ostatnimi. Pfitom jste ji chtéli jen utésit, protoze
ma dité v nemocnici. Nebo vezméme jiny pfiklad. Se svymi kolegy se-
dite na poradé. Nahle zivnete a protahnete si ruce. Jak to budou vnimat
vasi kolegové? Spravné! Budou si myslet, ze jejich prispévky jsou pro
vas nudné nebo Ze je porada prili§ zdlouhava. Nikdo z nich pfitom nevi,
ze mate za sebou dlouhy let z druhého konce svéta a bojujete s naruse-
nym biorytmem kvili ¢asovému posunu.

Jak se vyvarovat nehod

Kdyz se lidé dozvédi, ze jsem odbornici na fec téla, casto reaguji tak,
ze ztuhnou, najednou nevédi, co s rukama, a citi se nepfijemné. Prav-
dépodobné se domnivaji, ze si musi davat pozor na kazdé své sebene-
patrnéjsi gesto, jinak je hned prokouknu. Ale ani odbornik na fec téla
nedokaze délat stoprocentné presné analyzy toho, co se odehrava v dru-
hych lidech. Faktem vsak je, Ze my vsichni - odbornici i laici - neustale
posuzujeme lidi okolo sebe. Vétsinou to ovSem probiha nevédomky.
Vyplati se proto rozvijet pozorovaci schopnosti pro vyssi presnost vlast-
nich odhadu. A toho docilite nasledovné.



	O autorce
	Předmluva
	1.	Na úvod: Řeč těla má velkou moc
	1.1	Každé tělo mluví jinak
	1.2	Jak přesvědčit druhé řečí těla
	1.3 	Jak správně číst řeč těla
	1.4	Bonus: Digitální řeč těla pro sociální média

	2.	Řeč těla u přijímacího pohovoru
	2.1 	Dobrá příprava – základ úspěchu
	2.2	První dojem je nejdůležitější
	2.3 	Získejte si sympatie
	2.4  Bonus: Dokonalá fotka pro žádost o místo a do profilu na sociálních médiích

	3. 	Řeč těla mezi kolegy v práci
	3.1 	Komunikace bez hierarchie
	3.2 	Týmová práce – jde to i beze slov
	3.3 	Jednoznačná gesta a jasná mimika
	3.4	Bonus: Informačně bohatá jízda výtahem
	3.5	Mužská a ženská řeč těla
	3.6 	Obhajoba ženské řeči těla
	3.7 	Bonus: Šaty dělají člověka

	4. 	Řeč těla při prezentaci
	4.1 	Buďte přesvědčiví od samého začátku
	4.2	Ukažte se v příznivém světle
	4.3 	Tréma není nepřítel
	4.4 	Jak na perfektní přednášku
	4.5  Bonus: Jak pracovat s projektorem, laserovým ukazovátkem apod.

	5. 	Řeč těla při obchodním rozhovoru
	5.1 	Umění prodeje
	5.2 	Statusové myšlení – malý mocenský prostředek k dosažení úspěchu
	5.3 	Správná gesta pro hmatatelný úspěch
	5.4 	Bonus: Držení těla při sezení

	6. Řeč těla úspěšných řídících pracovníků
	6.1	Řídící pracovníci dneška
	6.2	Sebereflexe – cesta k nalezení vlastní role
	6.3	Vést znamená adekvátně komunikovat
	6.4 	Bonus: Charisma – podmaňující vyzařování zesilující úspěch

	7. 	Mezinárodní řeč těla
	7.1  Jak sebevědomě vystupovat kdekoli na zeměkouli
	7.2 	První úskalí – pozdrav
	7.3 	Jiný kraj, jiný signál
	7.4  Bonus: Nejdůležitější pravidla obchodování na všech kontinentech

	Doporučená literatura



